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Předmětem bakalářské práce je vypracování podnikatelského záměru pro 
zahájení podnikání společnosti s ručením omezeným v oblasti lezeckého sportu. Záměr 
je zpracován podle teoretické části, která obsahuje obecnou strukturu podnikatelského 
plánu, předpoklady úspěchu začínajícího podniku a analýzy trhu (SWOT a SLEPT). 
Společnost bude zaloţena v Opavě a bude se zabývat provozováním umělé lezecké 
stěny, výukovými kurzy a půjčovnou lezeckého vybavení.  
Abstract:  
The aim of the thesis is to create a business plan for starting a company in the 
field of mountain climbing. The plan is based on the theoretical part of the thesis, which 
contains the general structure of a business plan, and the prerequisites for a successful 
new business, using the analyses of the market (SWOT and SLEPT). The company will 
be located in Opava and it will be operating an artificial climbing wall, teaching classes 
and renting climbing equipment. 
 
Klíčová slova:  
Podnik, podnikatelský plán, centrum lezeckých sportů, umělá lezecká stěna, společnost 
s ručením omezeným  
 
Key words: 

























Bibliografická citace bakalářské práce 
 
ONDERKOVÁ, V. Podnikatelský záměr pro založení centra pro lezecké sporty. Brno: 
Vysoké učení technické v Brně, Fakulta podnikatelská, 2012. 60 s. Vedoucí bakalářské 



















Prohlašuji, ţe předloţená bakalářská práce je původní a zpracovala jsem ji samostatně.  
Prohlašuji, ţe citace pouţitých pramenů je úplná, ţe jsem ve své práci neporušila 
autorská práva (ve smyslu Zákona č. 121/2000 Sb., o právu autorském a o právech 
souvisejících s právem autorským). 
 
 
V Brně dne 25. 05. 2012    .......................................................... 


















 Tímto bych chtěla poděkovat vedoucímu bakalářské práce Ing. Josefu Polákovi 




ÚVOD ............................................................................................................................... 8 
1 CÍLE PRÁCE,  POSTUPY A METODY ZPRACOVÁNÍ ................................. 9 
2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA BAKALÁŘSKÉ PRÁCE A POJETÍ 
PODNIKATELSKÉHO PLÁNU ................................................................................. 10 
2.1 Obecná struktura podnikatelského plánu ......................................................... 10 
2.2 Náplň podnikatelského plánu ........................................................................... 14 
2.3 Předpoklady úspěchu začínajícího podniku ..................................................... 15 
2.4 Právní forma podnikání .................................................................................... 17 
2.4.1 Podnikání fyzické osoby ........................................................................... 18 
2.4.2 Podnikání právnické osoby ....................................................................... 18 
2.5 Průzkum a analýza trhu .................................................................................... 20 
2.6 SWOT analýza ................................................................................................. 21 
2.7 SLEPT analýza ................................................................................................. 22 
2.8 Úvod do horolezectví ....................................................................................... 23 
3 ANALÝZA PROBLÉMU..................................................................................... 26 
3.1 Podnikatelský záměr ........................................................................................ 26 
3.1.1 Titulní strana ............................................................................................. 26 
3.1.2 Shrnutí projektu ........................................................................................ 27 
3.1.3 Popis podniku ........................................................................................... 27 
 3.1.4 Trh a konkurence ...................................................................................... 30 
3.1.5 Marketingový plán .................................................................................... 32 
3.1.6 Vyhodnocení marketingového plánu ........................................................ 35 
3.1.7 Financování podniku ................................................................................. 37 
3.1.8 Hodnocení rizik ......................................................................................... 49 
4 SHRNUTÍ .............................................................................................................. 51 
5 ZÁVĚR .................................................................................................................. 53 
6 SEZNAM LITERATURY .................................................................................... 55 
6.1 Seznam internetových zdrojů ........................................................................... 57 
6.2 Seznam obrázků ............................................................................................... 58 
6.3 Seznam tabulek ................................................................................................ 58 
7 PŘÍLOHY .............................................................................................................. 60 
 
 

















Outdoorové aktivity se v dnešní době stávají stále více populárními, ať uţ jde 
o vysokohorskou turistiku, horolezectví nebo lanové překáţky. Lidé je vyhledávají 
nejen pro vyuţití svého volného času, ale také pro adrenalinovou zábavu a aktuálnost 
dění. Tyto aktivity mají společnou vlastnost, je to především psychická odolnost, 
soustředěnost, síla a v neposlední řadě také důvěra v sebe a ostatní členy. Horolezectví 
je velmi ţádaná sportovní aktivita, která si vyţádala vznik nových lezeckých disciplín, 
ty vedle tradičního skálo-lezení přitahující stále více nadšenců.  
Umělé lezecké stěny jsou jedny z nejblíţe dostupných míst pro začátek, zároveň 
nejméně náročné na čas a vybavení. Pro mnoho začátečníků poskytuje umělá lezecká 
stěna první zkušenost s horolezectvím. Člověk si zde nacvičí lezecké kroky, získá 
zkušenosti a také budoucí spolulezce. Popularita těchto umělých lezeckých stěn tkví 
také v odolnosti vůči rozmarům počasí. 
Vypracování podnikatelského záměru pro zaloţení centra pro lezecké sporty jsem 
si vybrala také z důvodu, ţe v Moravskoslezském kraji je po této sportovní aktivitě 
poptávka, ale lezeckých stěn je velmi málo. Tímto bych chtěla vyuţít mezeru na trhu 
a zároveň pozvednout popularitu tohoto sportu.  
Motto:  
„Nejsilnější zážitky máme ve chvílích největšího strachu nebo největšího štěstí. 
Horolezectví spojuje obojí.“ 
 Horolezecký klub Vansdorf  
 












































1 CÍLE PRÁCE,  POSTUPY A METODY 
ZPRACOVÁNÍ 
 
 Cílem bakalářské práce je podnikatelský záměr pro výstavbu centra pro lezecké 
sporty. Teoretická část bakalářské práce je zaměřena na vymezení základních pojmů 
a problematiky, která se vztahuje k podnikání a k provozu umělé lezecké stěny 
v podobě legislativních opatření. Následuje vymezení struktury podnikatelského 
záměru, která bude pro bakalářskou práci vyuţita, a rozebrání jednotlivých bodů této 
struktury. Do podnikatelského záměru se zahrnují také nezbytné propočty a analýzy. 
Proto jsou v teoretické části stručně uvedeny analýzy SWOT, SLEPT, průzkum trhu 
a marketingový mix (4P).  
 V praktické části bakalářské práce je vypracován podnikatelský záměr pro 
zahájení konkrétní činnosti. Je to zaloţení společnosti s ručením omezeným pro 
výstavbu a provoz umělé lezecké stěny. Stěna bude vystavěna pro lezecké aktivity 
rekreačních a sportovních lezců, pořádání výukových kurzů pro širokou veřejnost 
a provozovaní půjčovny s lezeckým vybavením. S výběrem vhodné lokality 
a umístěním lezecké stěny bude hlavním cílem podniku vstoupit s jedinečnou nabídkou 
na trh v Moravskoslezském kraji, kde dosud neexistuje konkurence srovnatelná s tímto 
zamýšleným projektem. 
Mezi dílčí cíle bakalářské práce patří: 
 Sestavení teoretických východisek bakalářské práce. 
 Sestavení podnikatelského záměru dle uvedené teoretické části a zpracovaných 
vybraných analýz. 
 Zhodnocení moţných rizik a návrhy na opatření jejich zmírnění. 
 






































































2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA BAKALÁŘSKÉ 
PRÁCE A POJETÍ PODNIKATELSKÉHO 
PLÁNU 
 Podnikatelský plán je dokument, který zpracovává podnikatel před začátkem 
podnikání. Definice podnikatelského plánu nejsou jednotné. Dle Hisrich.a Peters, 1996, 
je podnikatelský plán písemný materiál zpracovaný podnikatelem, popisující všechny 
klíčové vnější a vnitřní faktory související se zaloţením i chodem podniku.  
 V České republice je podnikání vymezeno dle  zákona č. 513/1991 Sb., 
obchodního zákoníku, část první, hlava I základní ustanovení, §2 Podnikání: 
„Podnikáním se rozumí soustavná činnost prováděná samostatně podnikatelem 
vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku.“ 
 Podobná definice podnikání je uvedena v zákoně č. 455/1991 Sb. 
o ţivnostenském podnikání, část první, hlava I, všeobecná ustanovení, §2 Ţivnost. 
„Živností je soustavná činnost provozovaná samostatné, vlastním jménem, na vlastní 
odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek stanovených tímto zákonem.“ 
 Podnikatelský plán umoţňuje porovnat podnikatelské plány s realitou – a pokud 
se liší, identifikovat, kde a jak moc se záměr liší od reality. Podnikatelský plán plánuje 
výdaje a v konečném výsledku napomáhá získávat lepší podmínky od dodavatelů či 
leasingových společností. Při úspěchu podniku podnikatelský plán ukáţe, kdy začne 
zvýšený prodej vyţadovat vyšší provozní kapitál. V opačném případě upozorní, ţe je 
potřeba situaci neprodleně řešit, aby podnik vyhověl obchodním závazkům (KORÁB, 
PETERKA a kol., 2007).  
2.1 Obecná struktura podnikatelského plánu 
 V podstatě není přesný předpis, co má podnikatelský plán obsahovat a jak má 
být upraven. Slouţí podnikateli a jeho spolupracovníkům, vţdy bude vyjadřovat jejich 
preference, pod kterými bude prezentován investorům a zákazníkům. Je důleţité, aby 
obsahoval informace a aktivity, kde odpovídá cílové skupině na jejich otázky 
(STAŇKOVÁ, 2007). 






































































 Pro vytvoření podnikatelského plánu lze pouţít mnoho doporučovaných struktur. 
Obsah je pro kaţdého zakladatele podniku individuální, ale některé podmínky by měly 
být zachovávány, ať je plán vypracováván pro jakýkoliv podnik a jakoukoliv skupinu 
uţivatelů. Podnikatelský plán se skládá z následujících základních částí (KORÁB, 
PETERKA a kol., 2007):  
1. Titulní strana, 
2. Shrnutí projektu,  
3. Popis podniku, 
4. Trh a konkurence, 
5. Marketingový plán,  
6. Financování, 
7. Hodnocení rizik,  
8. Přílohy. 
 
Ad 1) Titulní strana dává stručný výklad o obsahu podnikatelského plánu. 
Měly by zde být uvedeny základní údaje (název, sídlo podniku, jméno podnikatele 
a kontakt - telefon, email), poté popis podniku, povaha podnikání a způsob financování. 
Za titulní stranou podnikatelského plánu by měl být obsah dokumentu se seznamem 
příloh plánu (KORÁB, PETERKA a kol., 2007). 
Ad 2) Shrnutí projektu má ve finální podobě představovat stručný výtah 
obsahu celého podnikatelského plánu, zároveň také velmi důleţité a podstatné 
informace o plánu a charakteru podnikání – o co se opírá, jaký má cíl, jak a kým bude 
realizován a kolik bude stát. V podstatě je to miniatura celého podnikatelského plánu 
shrnutá do jedné kapitoly, která je stručně a výstiţně popisuje (KORÁB, PETERKA 
a kol., 2007). 
Shrnutí má v konečné fázi obsahovat tyto body (WUPPERFELD, 2003):  
 Předmět podnikání, 
 Cíle podniku, 
 Vyjádření cílů, obratu a zisku a potřeba kapitálu. 
 
Ad 3) Popis podniku je stručná a výstiţná podoba, na čem náš podnikatelský 
plán stojí. Uvádíme v něm zákonnou formu našeho podniku (např. ţivnostenský podnik- 
S.R.O.). Hlavním východiskem budoucího podnikání je prezentace produktů a sluţeb, 






































































díky kterým se podnik bude realizovat na trhu a jejich prostřednictvím získávat výnosy 
a zisky. V popisu podniku je důleţité jasně uvést jaká pojištění např. odpovědnosti za 
škodu, nebo vyuţití moţnosti ţivotního pojištění, budu realizovat (KORÁB, PETERKA 
a kol., 2007).  
Mnozí zakladatelé podniků jsou si jistí svou jedinečnosti na trhu konkurence, to 
se však stává jen výjimečně. Reálně moţná neexistují konkurenční nabídky srovnatelné 
s tou naší, ale můţe se stát, ţe konkurence nabízí podobné výrobky nebo sluţby, které 
řeší stejné problémy nebo uspokojí potřeby zákazníků na srovnatelné úrovni (SRPOVÁ, 
ŘEHOŘ, 2010).  
V bakalářské práci se budu zabývat prodejem sluţeb, proto je důleţité objasnit 
budoucímu zákazníkovi, v čem sluţby spočívají, jak mu budou poskytovány a která 
vybavení jsou potřeba.  
Ad 4) Trh a konkurence. Patří sem především analýza konkurence, kde jsou 
zahrnuti všichni pro nás významní konkurenti a jejich silné a slabé stránky i s moţností 
negativního ovlivnění trhu pro úspěch podniku (KORÁB, PETERKA a kol., 2007). 
Více o analýze trhu a konkurenci v kapitole 2.5. Průzkum a analýza trhu, strana 20.  
Ad 5) Marketingový plán je v podstatě strategický plán podniku. Naznačuje, 
jakým způsobem nebo prostředky se chce podnik prosadit na trhu proti konkurenci. Plán 
vyuţívá rozdílné marketingové nástroje, ty jsou definovány v rámci marketingového 
mixu 4P. V dnešní době je marketingový mix jako analytický a návrhový nástroj 
marketingu podniku stále zpochybňován, přesto však pro řadu podnikatelů je nejlepším 
přístupem pro formulování strategie podniku. Úspěšnost marketingového plánu tkví 
především v jeho originalitě a kreativitě vlastníka, která plyne ze sledování 
a vyhodnocování trhu a konkurence (KORÁB, PETERKA a kol., 2007).  
Marketingový mix (4P) je obecně velmi uţitečnou pomůckou v interní analýze 
produktů (sluţeb) podniku a jejich realizace na trhu. Zkratka 4P vymezuje: produkt 
(analýza našich sluţeb ve vztahu k postavení na trhu, ţivotnímu cyklu trhu i sluţby 
samotné), cena (posouzení cen a cenové politiky ve vztahu k různým typům zákazníků), 
propagace, podpora obchodu a prodeje (analýza moţností a způsobů zajištění efektivní 
informovanosti o produktech a sluţbách na trhu způsobem, který vyvolává poptávku), 
distribuce (umístění) sluţeb na trh (KORÁB, PETERKA a kol. 2007).  






































































 Dle Srpové a Řehoře, 2010, produkt patří mezi nejdůleţitější nástroje 
marketingového mixu, protoţe tvoří podstatu podnikové nabídky na trhu a slouţí 
k uspokojování potřeb zákazníků. Charakterem a kvalitou ovlivňuje do značné míry 
rozhodování v oblasti distribuční, komunikační a cenové politiky. Z marketingového 
hlediska lze produkt definovat (KOTLER, ARMSTRONG, 1990) „…jako cokoli, co 
slouží k uspokojení lidské potřeby, resp. všechno, co se dá koupit a prodat.“ 
 Cena představuje peněţní vyjádření hodnoty produktu. Je to především dáno 
schopností uspokojit potřeby, tedy skutečnou uţitečnost. Od hodnoty produktu se můţe 
cena odklonit jen v případě závislosti na působení poptávky a nabídky daného produktu. 
Tvorbu a výši cen ovlivňuje řada faktorů (SRPOVÁ, ŘEHOŘ, 2010): 





 Propagace je nejviditelnější sloţkou marketingového mixu neboli 
komunikačního mixu. V rámci marketingu a prodeje je to systém komunikačních metod 
a prostředků ovlivňujících kupní chování zákazníků při realizaci produktu/sluţby na 
trhu. Pomocí marketingové komunikace podnik hledá způsoby, jak zákazníky upozornit 
na svou nabídku, kvalitu nabídky nebo odlišnosti od konkurence (SRPOVÁ, ŘEHOŘ, 
2010). 
 Distribuce jako taková napomáhá přesunu produktu z místa vzniku na místo 
prodeje, aby jej zákazník mohl koupit (SRPOVÁ, ŘEHOŘ, 2010): 
 Na poţadovaném místě, 
 V poţadovaném čase, 
 V poţadovaném mnoţství a kvalitě. 
Prostřednictvím distribuční cesty, která se pouţije při pohybu výrobku ke 
konečnému zákazníkovi, se zajistí optimalizace zisku. Z čehoţ vyplývá, ţe na začátku 
distribuční cesty je výrobce, na konci zákazník a oba jsou součástí distribuční cesty 
(SRPOVÁ, ŘEHOŘ, 2010). Dle Kotlera, 1998, „Distribuční cesta představuje způsob, 
který se použije při pohybu produktu od výrobce, resp. poskytovatele služeb ke 






































































konečnému zákazníkovi, přičemž by mělo docházet k optimalizaci zisku v rámci celé 
distribuční cesty, tedy pro všechny zúčastněné distribuční subjekty.“ 
Pro vyhodnocení marketingového plánu je moţné pouţít také SWOT a SLEPT 
analýzu. Ty jsou popsány v kapitole 2.6 SWOT analýza, strana 21 a kapitola 2.7 SLEPT 
analýza, strana 22. 
Ad 6) Financování - podnikatelský plán přináší poskytovatelům kapitálu, první, 
velmi důleţitý obraz podniku. Je to tzv. vizitka firmy, která musí přesvědčit na první 
pohled. K získání financí  vytvořeného podnikatelského plánu je důleţité, aby byl 
srozumitelný pro všechny, měl realistické plány a cíle, ale také skutečné šance se 
prosadit na trhu. Důleţitá je struktura a srozumitelnost prezentace plánu. Získané 
finance mohou být ve formě (WUPPERFELD, 2003): 
 Bankovního úvěru, 
 Vlastního kapitálu podnikatele, 
 Státních fondů pro podporu prostředků, 
 Fondů EU, 
 Spoluvlastníka. 
 
Ad 7) Hodnocení rizik je určitá míra nejistoty, kterou má kaţdý podnikatelský 
plán. Jsou to rizika spojená s reálnými výsledky v porovnání s očekávanými. Díky 
včasné a dobré analýze rizik je moţné těmto rizikům přecházet. Stále však platí, ţe čím 
pečlivější je tato analýza rizik prováděna, tím bezpečnější je plánování s měřením 
a kvalitou výsledného plánu (KORÁB, PETERKA a kol., 2007).  
Ad 8) Přílohy tvoří samostatnou část podnikatelského plánu a jsou zařazeny na 
konci dokumentu. Jsou to především návrhy nebo informativní materiály, které se 
nezačleňují do samotného plánu. Jednotlivé přílohy by měly mít odkazy v textu 
(KORÁB, PETERKA a kol., 2007). 
2.2 Náplň podnikatelského plánu  
Neţ začneme zpracovávat podnikatelský plán, je třeba si ujasnit jeho náplň 
a popsat podstatné věci, které s podnikáním souvisejí. Veber a Srpová, 2010 uvádí, ţe 
podnikatelský plán konkretizuje záměry podnikatele do budoucna, vyţaduje investici, 
odvahu a také flexibilitu.  






































































 Podnikatelský plán slouţí zpravidla dvěma účelům. Jako vnitřní dokument, který 
slouţí pro základ vlastního řízení podniku, a jako vnější dokument, pro realizaci 
projektu s podporou cizího kapitálu, či jiný druh nenávratné podpory. Je třeba 
přesvědčit poskytovatele kapitálu o výhodnosti projektu, do kterého se tento kapitál 
investuje. Kvalitně zpracovaný plán můţe být významně podporován získáním kapitálu, 
který potřebuje (FOTR, SOUČEK, 2005). 
 Podnikatelský plán jako vnitřní dokument je plánovací, rozhodovací 
a kontrolní nástroj. Zejména při přestavbě podniku jako celku nebo při velmi výrazných 
podnikových změnách, které mohou mít důsledky na chodu podniku. Mohou se objevit 
ve formě velké investice, sloučením s jiným podnikatelským subjektem nebo 
rozdělením podniku na více částí (VEBER, SRPOVÁ, 2005). 
 Jako vnější dokument analyzuje schopnost podniku realizovat náročnější 
investice a připravenost na ucházení se o finanční podporu. Je třeba přesvědčit investory 
a poskytovatele kapitálu o výhodnosti a nadějnosti našeho projektu, na který kapitál 
poţadujeme (VEBER, SRPOVÁ, 2005).  
2.3 Předpoklady úspěchu začínajícího podniku 
 V dnešní době vzniká velké mnoţství podniků s nejrůznějším zaměřením, 
velikostí a s různou právní formou. Zároveň však značné mnoţství podniků kaţdoročně 
zaniká. Aby k tomuto zániku nedošlo krátce po zaloţení podniku, je potřeba zohlednit 
následující kroky a doporučení (SRPOVÁ, ŘEHOŘ a kol. 2010):  
 Motivace a odhodlání podnikat, 
 Zhodnotit osobní předpoklady k podnikání, 
 Objevit nový podnikatelský nápad nebo mezeru na trhu, 
 Vyjádřit podnikatelský záměr, 
 Zvolit předmět činnosti a vhodnou právní formu podnikání, 
 Stanovit zakladatelský rozpočet. 
Motivace je základním předpokladem k rozvoji začínajícího podniku 
a budoucího podnikatele zaloţená na osobních plánech, přáních a konkrétní podobě ve 
formě podnikatelských cílů. Důleţitým atributem úspěchu je smysluplnost, kvalita 
a reálnost těchto cílů, které se týkají jednotlivců nebo skupiny osob. Svou roli zde hraje 
také podpora ze strany rodiny a přátel (SRPOVÁ, ŘEHOŘ a kol., 2010). 






































































Podnikání znamená přijmout velkou zodpovědnost za všechna svá rozhodnutí 
a činy a nést je aţ do konce. Soukromé podnikání je hodně práce a mnoho 
zodpovědnosti. Ne vţdy je období, kdy se podniku daří a prosperuje, proto je důleţité 
se s tímto umět vyrovnat. Některé osobní předpoklady jsou vrozené, většinu z nich se 
ale musí podnikatel naučit studiem a získáním praktických zkušeností (SRPOVÁ, 
ŘEHOŘ a kol., 2010).  
Podnikatelský plán můţe uspět pouze tehdy, pokud zákazníkům z něj plynou 
výhody. Nový výrobek nebo sluţba musí být lepší neţ konkurenční nabídky. Důleţité 
je ukázat zákazníkům, proč nakupovat právě u nás. V případě srovnatelnosti konkurence 
na trhu přesvědčivě doloţit, čím více zákazníkovi prospěji (WUPPERFELD,2003). 
Jiţ v první fázi zakládání podniku si musí podnikatel vyjasnit a odhalit slabé 
a silné stránky podnikání. Díky tomu se dá předejít riziku nebo moţnému neúspěchu 
ještě před začátkem chodu podniku. Vhodné je stanovení okruhu výrobků nebo sluţeb, 
které chci nabízet, vymezení vhodného trhu a potenciálních zákazníku, či konkurence. 
V neposlední řadě je u záměru podniku nutné zvaţovat kapitálovou náročnost a moţné 
způsoby financování při nedostatku vlastních prostředků (SRPOVÁ, ŘEHOŘ a kol., 
2010).  
K úspěšnému zaloţení podniku patří i osvojení nejdůleţitějších právních 
norem. Jde konkrétně o výběr vhodné právní formy obchodní společnosti podle 
obchodního zákoníku. Budoucí podnikatel musí zvaţovat i míru a rozsah 
podnikatelského rizika, tj. zváţit okolnosti, za kterých se můţe setkat s neúspěchem. 
Riziko vyplývá ze samotné podstaty podnikání.  Jednou z nejdůleţitějších oblastí je 
oblast finanční. Je proto třeba zajistit finanční sílu zakládaného podniku a jeho 
schopnost čelit ztrátě. Objevují se 3 základní problémy při zaloţení podniku (SYNEK a 
kol., 2007): 
 
1. Vliv právní formy na založení podniku, 
2. Postup založení podniku, 
3. Zpracování zakladatelského rozpočtu. 
 






































































Úkolem zakladatelského rozpočtu je specifikovat a kvantifikovat finanční 
prostředky potřebné k zahájení podnikání. Zahájení podnikatelské činnosti můţeme 
rozdělit do několika stádií – zaloţení podniku, zahájení podnikatelské činnosti 
a stabilizace podnikatelské činnosti (VEBER, SRPOVÁ, 2008), viz obrázek 1. 
 
Obrázek 1: Stádia zahájení podnikatelské činnosti, režimy financování a finanční rozpočty, zdroj: 
Veber, Srpová, 2008, strana 87. 
Zpracování zakladatelského rozpočtu je často podceňováno. Účelem je 
specifikace prostředků potřebných k podnikání a zdrojů vloţených do podniku dříve, 
neţ si je schopen vydělat sám. Jsou to (SRPOVÁ, ŘEHOŘ a kol., 2010):  
 Výdaje spojené se založením podniku, 
 Soupis dlouhodobého hmotného a nehmotného majetku nutného pro začátek 
podnikání, 
 Stanovení výše oběžných aktiv potřebných v počátečních fázích podnikání, 
 Zjištění výše finančních prostředků, které podnik potřebuje do doby, neţ začne 
vytvářet zisk. 
 
Při zpracování zakladatelského rozpočtu jde zpravidla o zodpovězení 
následujících otázek: Kolik bude stát zaloţení podniku? Musí být v den zaloţení 
podniku sloţen základní kapitál a v jaké výši (SRPOVÁ, ŘEHOŘ a kol., 2010)? 
2.4 Právní forma podnikání 
Právní forma podnikání určuje, jaký typ podnikatelského subjektu se věnuje 
podnikání. V  České republice je moţné podnikat třemi způsoby (NÝVLTOVÁ, 
MARINIČ, 2010): 
1. jako fyzická osoba, 






































































2. jako právnická osoba, 
3. nebo sdruţení těchto uvedených osob. 
 
Kaţdá právní forma podnikání má svá specifika, která se projevují na způsobu 
řízení, odpovědností za rizika, formě zdanění a dalších aspektech. V podstatě záleţí na 
volné úvaze začínajícího podnikatele, kterou formu zvolí, přesto pro určité činnosti jsou 
právní formy vhodnější nebo stanovené zákonem (NÝVLTOVÁ, MARINIČ, 2010). 
2.4.1 Podnikání fyzické osoby 
Podnikání fyzické osoby má obvykle formu ţivnostenského oprávnění nebo na 
základě jiného podnikání podle zvláštních předpisů. V případě nedostatku finančních 
prostředků a podnikatelských zkušeností mohu zaloţit sdruţení fyzických osob bez 
právní subjektivity nebo tiché společenství. Podnik fyzické osoby je vlastněn jednou 
osobou a název firmy musí obsahovat její jméno a příjmení. Aby fyzická osoba mohla 
podnikat, musí splňovat řadu podmínek (WUPPERFELD, 2003). 
Definice ţivnosti je uvedena v zákoně č. 455/1991 Sb. o ţivnostenském 
podnikání, část první, hlava I, všeobecná ustanovení, §2 Ţivnost. „Živností je soustavná 
činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem 
dosažení zisku a za podmínek stanovených tímto zákonem.“ 
Dále je třeba splnit následující podmínky pro získání ţivnostenského oprávnění. 
Jsou blíţe definovány v zákoně č.455/1991 Sb. o ţivnostenském oprávnění, část první, 
hlava II, provozování ţivnosti, § 6 Všeobecné podmínky provozování ţivnosti 
„Všeobecnými podmínkami provozování živnosti fyzickými osobami, pokud tento zákon 
nestanoví jinak, jsou: 
a) dosažení věku 18 let, 
b) způsobilost k právním úkonům, 
c) bezúhonnost.“ 
2.4.2 Podnikání právnické osoby 
V případě podnikání jako právnická osoba se počítá s administrativní náročností 
před zahájením podnikání a také sloţením základního kapitálu. Všechny typy 
právnických osob musí být zapsány v obchodním rejstříku, který definuje zákoník 
č. 513 /1991 Sb. obchodní zákoník. Jsou to (VEBER, SRPOVÁ, 2008): 






































































 Obchodní společnosti, 
 Kapitálové společnosti, 
 Družstva. 
 
U osobních obchodních společností je předpokládaná osobní účast podnikatele 
na řízení společnosti a neomezené ručení společníků za závazky společnosti. Těmito 
společnostmi jsou (WUPPERFELD, 2003): 
 Veřejná obchodní společnost, 
 Komanditní společnost. 
 
U kapitálových společností mají společníci-zakladatelé pouze povinnost vnést 
vklad do společnosti, jejich ručení za závazky společnosti je buď omezené, nebo ţádné. 
Patří k nim (WUPPERFELD,2003): 
 Společnost s ručením omezeným, 
 Akciová společnost. 
 
Družstva jsou méně častou právní formou v podnikatelské činnosti. Je to 
společenství neuzavřeného počtu osob zaloţené za účelem podnikání. V České 
republice se druţstvo jako právní forma podnikání moc nepouţívá, protoţe své 
vyvíjející se aktivity směřuje k zájmu členů v druţstvu (VEBER, SRPOVÁ, 2005). 
V praktické části bakalářské práce je uvedeno podnikání ve formě společnosti 
s ručením omezeným, protoţe se mi tato forma podnikání jeví jako nejvýhodnější pro 
zlovený podnikatelský záměr. Nyní ve zkratce o společnosti s ručením omezeným 
(S.R.O.).  
 Společnost s ručením omezeným je v dnešní době nerozšířenější forma 
podnikání právnický osob. Základní kapitál je tvořen vklady společníků a ti ručí za 
závazky společnosti do výše nesplacených vkladů, dokud není splacení vkladů v plné 
výši splněno a zapsáno v obchodním rejstříku. Společnost s ručením omezeným můţe 
být zaloţena jednou osobou, nejvíce aţ 50 společníky. Minimální výše základního 
kapitálu činí 200 tisíc Kč a minimální výše vkladu jednoho společníka je 20 tisíc Kč 
(VEBER, SRPOVÁ, 2005). 








































































 Omezené ručení společníků, 
 Do společnosti lze vloţit i nepeněţitý vklad, 
 Vyplacené podíly na zisku – fyzickým osobám nepodléhají pojistnému 
sociálnímu pojištění, 




 Nutný počáteční kapitál, 
 Administrativně náročnější zaloţení a chod společnosti, 
 Zisk společnosti je zdaněn daní z příjmu právnických osob, podíly na zisku jsou 
zdaněny sráţkovou daní. 
 
2.5 Průzkum a analýza trhu 
Prvotním cílem kaţdého projektu je vyuţití upotřebitelných prostředků, nebo 
uspokojení existující či potenciální poptávky. V obou případech je pro rozhodování 
o základu projektu i pro konečný úspěch klíčovou otázkou analýza trhu. Poznání trhu, 
analýza, odhad dalšího vývoje poptávky a vyjasnění konkurenční situace tvoří 
východiska pro marketingové strategie projektu. Základní marketingový nástroj tvoří 
především marketingový mix. Tvorba marketingové strategie je jen určitou sloţkou 
celkové strategie projektu. Při realizaci nového projektu se s ním podnik můţe ztotoţnit 
(FOTR, SOUČEK, 2005). 
Průzkum trhu je neodmyslitelnou součástí marketingového systému potřebného 
pro kaţdý podnik s rozlišnou velikostí. U průzkumu trhu platí, ţe kdo není informován, 
je na trhu předstiţen konkurencí. I přesto je průzkum trhu v podnicích často 
podceňován. Průzkum trhu dává podnikateli odpověď na otázky (SRPOVÁ, ŘEHOŘ, 
2010): 
 Jaké sluţby nabízet, 
 V jaké kvalitě, 
 Na jaký trh, 






































































 Za jakou cenu, 
 Kdo jsou konkurenti a jejich charakteristika. 
 
Pro strukturované provádění analýzy je běţné odlišit analýzy vnitřních a vnějších 
podmínek a vyuţít některých analytických nástrojů (SWOT analýza, SLEPT analýza). 
Kromě zajištění určité konzistence analýzy lze sníţit riziko opomenutí některého 
z významných faktorů vytvářeného plánu (KORÁB, PETERKA a kol., 2007). 
Další důleţitou součástí je analýza konkurentů. Mnozí zakladatelé podniku se 
domnívají, ţe nemají konkurenci. Většina z nich se mýlí a důvodů je proto mnoho. 
Neuvědomují si, ţe určitý problém se dá vyřešit mnoha způsoby. Proto se často stává, 
ţe díky tomu nám je konkurence neznáma. Podnikatelský plán proto můţe uspět pouze 
tehdy, pokud z něj zákazníci těţí určité výhody nebo uţitek (WUPPERFELD, 2003). 
2.6 SWOT analýza  
 SWOT analýza (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) - viz tabulka 1 
na straně 22 - je nejčastěji pouţívaným nástrojem analýzy. Jde o obecný analytický 
postup, který identifikuje a posuzuje významnost faktorů z pohledu silných (Strengths) 
a slabých (Weaknesses) stránek zkoumaného objektu, tedy v případě samotného 
podnikatelského plánu, a dále z pohledu příležitostí (Opportunities) a hrozeb 
(Threats), kterým je nebo bude zkoumaný objekt vystaven. Přitom je třeba si uvědomit, 
ţe (KORÁB, PETERKA a kol., 2007): 
 Silné a slabé stránky jsou v podstatě vnitřní faktory, které má podnikatelský 
subjekt pod kontrolou a můţe je sám o sobě ovlivnit (např. dobré nebo špatné 
manaţerské schopnosti, jedinečnost nebo průměrnost výrobku/sluţby). 
 Hrozby a příležitost jsou vnější vlivy, které podnikatelský subjekt neovlivní, je 
pouze schopen jistým způsobem reagovat (např. situace na trhu práce, silná nebo 
slabá konkurence, legislativa). 
 







































































zde jsou zaznamenány skutečnosti, 
které přináší výhody jak zákazníkům, tak podniku  
SLABÉ STRÁNKY 
zde jsou zaznamenány věci, které podnik nedělá 
dobře, nebo ty, ve kterých si ostatní podniky 
vedou lépe 
PŘÍLEŽITOSTI 
zde jsou zaznamenány skutečnosti, které mohou 
zvýšit pohledávku nebo lépe uspokojit zákazníky a 
přinést podniku úspěch  
HROZBY 
zde jsou zaznamenány skutečnosti, trendy a 
události, které mohou sníţit poptávku nebo být 
příčinou nespokojenosti zákazníků 
Tabulka 1: SWOT analýza, zdroj: JAKUBÍKOVÁ, 2008, strana 103. 
Základním cílem je identifikovat klíčové trendy, vlivy a podmínky, které mohou 
působit na tvorbu a zavádění marketingových strategií organizace. Výsledky analýzy by 
měly pomoci omezit slabé stránky organizace a podporovat její silné stránky, vyuţívat 
příleţitosti okolí a snaţit se vyhnout případným hrozbám. To vše by v konečném 
výsledku mělo vést k uspokojení cílového trhu (GRASSEOVÁ, 2006). 
SWOT analýzu lze vyuţit k identifikaci moţností dalšího vyuţití zdrojů nebo 
důleţitých kompetencí podniku. Nevýhodou SWOT analýzy je, ţe je statická a velmi 
subjektivní. Je velmi oblíbená, ale přínos pro strategické marketingové dokumenty není 
podstatný (JAKUBÍKOVÁ, 2008). 
2.7 SLEPT analýza 
Smyslem SLEPT analýzy, viz tabulka 2 na straně 23, je obecně identifikovat 
vnější faktory, které mohou ovlivňovat rozhodování o strategii. Z podstaty této analýzy 
vyplývá, ţe v jejím výstupu jsou především výsledky potenciálních příleţitostí a hrozeb. 
SLEPT analýza by měla zahrnovat (KŘEKOVSKÝ, DRDLA, 2003): 
 Social – sociální faktory. Mezi ně patří trh práce, demografické ukazatele, ale také 
„krajové“ zvyklosti. 
 Legal – právní a legislativní hledisko. Do něj spadají zákony a jejich pouţitelnost, 
práce soudů včetně rejstříkových apod. 
 Economical – ekonomické hledisko. Z pohledu makroekonomických 
hospodářských ukazatelů to jsou přímé a nepřímé daně, trţní trendy a rejstřík 
vývozů a dovozů aj. 






































































 Political – politická oblast vyjadřuje stabilitu poměrů, politické trendy a postoje 
k podnikání. 
 Technological – technologické a technické hledisko. Z pohledu technických trendů 




Tabulka 2: SLEPT analýza, zdroj: http://www.ict-123.com, citováno 15.02.2012. 
U SLEPT analýzy je důleţitá skutečnost, ţe má být zaměřena do budoucnosti. 
Budoucí vývoj však nelze dobře odhadnout, jestliţe není znám předcházející vývoj 
a současný stav (KŘEKOVSKÝ, DRDLA, 2003). 
2.8 Úvod do horolezectví  
Hory fascinovaly lidstvo odjakţiva. Proto se je stejně jako všechno ostatní 
snaţilo pokořit. Aţ do konce 18. století bylo horolezectví dostupné jen jistému okruhu 
lidí. Byli to převáţně ti, kteří na něj měli čas i prostředky. Později začalo být 
horolezectví dostupné i pro širší veřejnost. Teprve počátkem 19. století se horolezectví 
rozdělilo na dva styly (horolezectvi24.cz):  
 Horolezectví, 
 Lezení1 (dnes sportovní lezení po skalách a umělých stěnách). 






































































V Evropě představoval průlom v horolezectví výstup na Mt. Blanc, roku 1786. 
Avšak jako sport se horolezectví uznávalo aţ v polovině 19. století. Ve 20. století došlo 
k velkému technickému rozmachu, tedy i k zdokonalení horolezecké výstroje.  
První osmitisícovka - Mt. Everest - byla pokořena v roce 1950 Edmundem 




Obrázek 2: Pohoří Kavkaz, zdroj: autor práce. 
Je třeba zmínit znaky odlišující horolezectví od ostatních sportovních činností (např. 
turistiky). Bajo (1969) definoval horolezectví takto: „Při pohybu v horách začíná 
horolezectví tehdy, vstoupíme-li do terénu, v němž pro strmost nebo pokrytí ledem či 
sněhem jsme vystaveni nebezpečí zřícení.“ Horolezectví se dále rozlišuje dle druhů 
(PROCHÁZKA, 1990) na: 
1. Lezení na skalách (bouldering, skalní lezení, horolezecké závodění), 
2. Lezení ve středních horách, 
3. Lezení ve vysokých horách.  
 
 
1 synonymum slova horolezectví  






































































Ad 1) Lezení na skalách 
Bouldering – z anglického slova „boulder“ čili balvan. Bouldering můţe být jak 
venkovní tak i vnitřní aktivita, zpravidla není náročný na výšku a umístění v prostoru. 
Jde o přelézání obtíţných míst nízko nad zemí. Jejich překonání často vyţaduje desítky 
pokusů. Při nezdařilém pokusu se odskakuje na zem nebo ţíněnku (PROCHÁZKA, 
1990).  
Skalní lezení je převáţně lezení ve skalních blocích do výšky 100 m nad zemí. 
K lezení po skalních blocích se pouţívá lezecké vybavení (sedací úvazek, lezecké boty, 
pytlík s magnesiem) a jistící pomůcky (karabiny, expresky, lano). Pravidla sportovního 
lezení jsou dnes velmi přísná (PROCHÁZKA, 1990). 
Horolezecké závodění je lezecká aktivita na umělé stěně. Na rozdíl od skalního 
lezení je horolezecké závodění limitováno výškou lezecké stěny. V dnešní době je tento 
sport velmi populární, organizují se dva druhy soutěţí a to  lezení na rychlost nebo 
obtíţnost (PROCHÁZKA, 1990). 
Ad 2) Lezení ve středních horách – je především lezení ve Vysokých Tatrách, 
Alpách, Kavkaze (viz obrázek 2) a dalších pohořích. Tento druh horolezectví je určen 
zkušeným a trénovaným lezcům (PROCHÁZKA, 1990). 
Ad 3) Lezení ve vysokých horách je znám jako dobývání nevyšších vrcholů hor (např. 
Mount Everest, K2, Alpamayo a mnoho dalších). V horolezectví je tento druh lezení 
označován jako expediční. Díky vysoké nadmořské výšce a nízkém obsahu kyslíku ve 
vzduchu je to nejnáročnější aktivita. Proto je potřeba vysoké trénovanosti a odolnosti 
lezce. Při těchto výstupech je zapotřebí budovat výškové tábory (PROCHÁZKA 1990). 
Horolezectví je v dnešní době stále více populární. Je to sport vhodný pro 
všechny věkové kategorie. Postupem času někteří lidé přicházejí na to, ţe to není jen 
sportovní aktivita, ale i ţivotní styl. Lezení je činnost, při které mají lidé moţnost 
posouvat hranice svých schopností stále dál (VOMÁČKO, BOŠTÍKOVÁ, 2008). 



























3 ANALÝZA PROBLÉMU  
V této části bakalářské práce je vypracován podnikatelský plán pro výstavbu 
centra pro lezecké sporty v Opavě s lezeckou stěnou a půjčovnou. Podnikatelský plán je 
zpracován na základě vyuţití poznatků z předchozích kapitol.  
3.1 Podnikatelský záměr  
Podnikatelský záměr bude sestaven dle uvedení v kapitole 2.1 podle struktury 
teoretické části bakalářské práce.  
3.1.1 Titulní strana  
 Obsah titulní strany podává čtenáři a poskytovateli kapitálu základní informace 
o podniku. Je zde zapsaná také osoba zodpovědná za zpracování. Základní informace 
o podniku obsahují: 
Název společnosti:   Summit 
Právní forma:    společnost s ručením omezeným 
Sídlo:     Podvihovská 12, Opava - Komárov, 747 70 
Společníci:    Ivo Foltýn  
     Ing. Jan Stránský  
Obor podnikání: provozování umělé lezecké stěny, výukové kurzy 
pro širokou veřejnost zaměřené na rekreační 
a sportovní úroveň lezení, půjčovna lezeckého 
vybavení 
IČO: zatím nepřiděleno 
DIČ: zatím nepřiděleno 
Telefon: +420 777 989 346 
E-mail:    www.summit@seznam.cz 
WWW:    www.summit.cz 
Základní kapitál:   650 tisíc Kč 
Datum zpracování:   25. 3. 2012 



























3.1.2 Shrnutí projektu  
Podnikatelský plán je zpracován pro zaloţení společnosti s ručením omezeným 
v oblasti poskytování sluţeb. Zakladatelé sdílejí společný zájem o horolezectví 
a aktivity s ním spojené, proto se rozhodli tuto činnost rozvíjet i nadále výstavbou 
lezeckého centra pro širokou veřejnost. Podnikatelský plán je zaloţen za účelem 
podnikání, jeho hlavním cílem je konkurenceschopnost v oblasti nabídky těchto sluţeb 
a zjištění, zda oslovil potenciální zákazníky. Prostory k podnikání se nachází v městské 
části Opava - Komárov, společníci zde mají v pronájmu nevyuţívanou výrobní halu. Po 
důkladném prozkoumání celého objektu, kontrole nosných zdí a konstrukce stavby byly 
zhodnoceny vhodné technické podmínky pro zázemí. Po estetických úpravách objektu, 
začne samotná výstavba umělé lezecké stěny. Díky dostatečnému prostoru je v hale 
moţné zřídit půjčovnu vybavení. Objekt se nachází v lokalitě s dobrou dostupností 
osobním vozidlem, městskou hromadnou dopravou i vlakem. 
 Předmětem činnosti budou nabízené sluţby spojené s lezením na umělé 
lezecké stěně, pořádání výukových kurzů pro širokou veřejnost, především však pro 
rekreační a sportovní lezce. V rámci lezení a výuky bude moţné zapůjčit si lezecké 
vybavení.  
Protoţe se horolezectví a aktivity s ním spojené staly velmi ţádanými, je cílem 
podniku poskytnou potenciálním zákazníkům kvalitní sluţby. V dalších letech bude 
cílem návratnost počátečního vkladu urychlit a to v podobě lezecké stěny a půjčovny 
vybavení. V plánu je také otevření malého občerstvení.  
Projekt je svým charakterem spíše rizikový, protoţe potřebuje vysoký počáteční 
vklad a zaměřuje se na volnočasové aktivity, jejichţ vyuţití závisí na ekonomické síle 
potenciálních zákazníku v dané lokalitě. 
3.1.3 Popis podniku  
Podnik je zaloţen dvěma společníky (Ivo Foltýnem a Ing. Janem Stránským), 
jejichţ podnikání bude zaštiťovat právní forma společnosti s ručením omezeným. 
K zaloţení společnosti je vedly společné dlouholeté plány. Spolu s nimi bude 
v lezeckém centru vyškolený instruktorský personál.  



























 Zahájení činnosti předpokládá splnění bezpečnostních podmínek nejen při 
samotném provozu lezecké stěny, ale také při výuce lezení. To znamená, ţe je nutné 
splňovat technické podmínky a parametry, které umoţní vybudovat dostatečně členitou 
strukturu stěny s chyty a zajistit tak bezpečí a zdokonalování techniky lezců. Při 
realizaci je vhodné myslet na to, ţe lezecká stěna můţe být poskytnuta horolezeckému 
oddílu jako domovská základna, kde budou trénovat a následně prezentovat stěnu 
samotnou. Tento fakt můţe být brán jako jedna z výhod podniku. Dále je třeba se 
zamyslet, na jakou cílovou skupinu zákazníků se podnik zaměří. V případě lezecké 
stěny je zaměření věkové skupiny zákazníků mezi 15-30 lety. Pro osoby mladší 18 let je 
vstup na lezeckou stěnu povolen pouze v doprovodu osoby starší 18 let a se svolením 
zákonného zástupce.  
 Společnost s ručením omezeným je v dnešní době nerozšířenější právní formou 
podnikání. Právnická osoba tak působí důvěryhodně a seriózně nejen pro zákazníky ale 
i obchodní partnery. Zakladatelé si tuto právní formu vybrali z důvodů těchto výhod (e-
SRO.cz, 2012): 
 Omezené ručení společníků – v případě neúspěšnosti projektu společníci ručí 
pouze do výše vloţených vkladů. 
 Do společnosti lze vložit i nepeněžitý kapitál – v oblasti výstavby 
a provozování lezecké stěny se jedná o vloţení spíše hmotného majetku např. 
osobního auta, kancelářského nábytku, chytů či lezeckého vybavení, pouze při 
splnění bezpečnostních norem. 
 Srážky z daně z příjmů – právnická osoba platí pouze daň z příjmu (19 %) 
a sráţkovou daň ze zisku rozděleného mezi společníky (15 %). Celkově má tak 
lepší moţnosti optimalizace daní. 
 Hodnota společnosti s.r.o. se v čase zvyšuje. 
Při provozování umělých lezeckých stěn a půjčování vybavení je zapotřebí, aby 
vše splňovalo příslušné ČSN – české technické normy. Internetová stránka cni-
normy.cz udává: „České normy mají standardní označení ČSN, k tomuto označení 
mohou být přidána i evropská označení EN, ISO, či jiná. Česká republika již před 
vstupem do EU měla převzatu většinu Evropských norem a standardů.“ 



























 Při výstavbě a provozu umělých lezeckých stěn se musí splňovat zejména tyto 
normy: 
 ČSN EN 730818 Poţární bezpečnost staveb – Obsazení objektů osobami, tř. 
znak 21897, vydaná 01.08.1997. 
 ČSN EN 12572 Umělé lezecké stěny – Zajišťovací body, poţadavky 
stability a zkušební metody, tř. znak 942050, vydaná 01.03.2003. 
 ČSN EN12277 Horolezecká výzbroj – Navazovací úvazky-bezpečnostní 
poţadavky a zkušební metody, tř. znak 942011, vydaná 01.02.1999, 
harmonizovaná. 
 ČSN EN 12275 Horolezecká výzbroj – Karabiny-Bezpečnostní poţadavky 
a zkušební metody, tř. znak 942013, vydaná 01.07.1999, harmonizovaná. 
 ČSN EN 892 Horolezecká výzbroj – Dynamická lana-Bezpečnostní 
poţadavky a zkoušení, tř. znak 942007, vydaná 01.02.1992, harmonizovaná.  
 ČSN EN 566 Horolezecká výzbroj – Smyčky-Bezpečnostní poţadavky 
a zkušební metody, tř. znak 942003, vydaná 01.06.1998, harmonizovaná. 
 ČSN EN 958 Horolezecká výzbroj – Tlumiče nárazu k pouţití na zajištěných 
cestách-Bezpečnostní poţadavky a zkoušení; tř. znak 942008, vydaná 
01.02.1998, harmonizovaná.  
Při výstavbě je volba materiálu podmíněna prostředím, kde bude lezecká stěna 
vystavěna a zda se jedná o prostor venkovní nebo vnitřní. Volba materiálu lezecké stěny 
se zaměřuje na největší napodobení přírodního prostředí, ve kterém se lezci pohybují. 
Umoţňuje to tak technicky stejně náročné lezení jako na skalním útvaru v přírodě.  
Provozování umělé lezecké stěny s sebou přináší také plnění povinností 
v občansko-právních záleţitostech. Při provozování se lezecká stěna bude řídit dle 
zákona č. 40/ 1964 Sb., Občanský zákoník a související předpisy, část 6, hlava I., 
ustanovení, § 415-Předcházení hrozícím škodám, § 420-Odpovědnost za škodu a § 421-
Zvláštní odpovědnost za škodu.  



























3.1.4 Trh a konkurence  
Nejdůleţitější částí podnikatelského plánu je analýza trhu a konkurence. 
V analýze je třeba se zaměřit na podniky, které mají stejnou podnikatelskou činnost, 
s jakou chce podnik vstoupit na trh. Je nutné zhodnotit okolí, ve kterém se nacházejí, 
jejich nabídku sluţeb a ceny. Po zhodnocení těchto základních zjištění sestavit plán, dle 
kterého budu odvíjet počáteční nabídku sluţeb při zahájení podnikání.  
Konkurenty jsou umělé lezecké stěny provozované v Moravskoslezském kraji, 
viz obrázek 3. V Opavě se nachází pouze jeden podnikatelský subjekt, který provozuje 
stejnou nabídku sluţeb, s jakou se podnik chystá vstoupit na trh. 
 
Obrázek 3: Mapa Moravskoslezského kraje s vyznačenými konkurenčními podniky, zdroj: 
www.ceskeobce.cz, citováno 19.02.2012. 
Konkurenční podnik ATLAS Opava je na trhu od roku 1992, má své stálé 
zákazníky a postupem času rozšiřoval své sluţby do dnešní nabídky. Činnost této stěny 
je pouze vedlejší záměr, hlavním záměrem je pořádání (atlasopava.cz): 
 lezeckých kurzů, 
 lanových aktivit, 
 letních táborů, 
 seminářů o lezení, 
 a outdorových závodů. 
 



























Vlastní zkušenost s tímto konkurentem je, ţe lezecká stěna se nachází 
v tělocvičně střední školy, proto je otvírací doba podmíněna výukou ve škole. 
Nevýhodou je málo členitá struktura této stěny, proto je spíše soustředěna pro 
začátečníky, rekreační lezce a výuku. Také díky velikosti tělocvičny je pouze omezená 
kapacita osob. 
Spolu s výstavbou lezecké stěny by výhodou nově vzniklého podnikatelského 
subjektu bylo nabídnutí sluţeb konkurenci. A to moţnost pouţívání nové lezecké stěny 
za niţší nájemní ceny pro účely tréninku lezeckého klubu. Zde by se konkurenci zvýšila 
kapacita pro zákazníky, členitost struktury stěny důleţitá pro rozvoj lezeckých technik 
a prodlouţila by se otvírací doba. Působiště lezeckého oddílu by se tak přesunulo pouze 
v rámci města Opavy. Pro novou společnost by tento pronájem lezeckému klubu Atlas 
znamenal urychlení v získání zákazníků a obchodních partnerů.  
Dalšími konkurenty v Moravskoslezském kraji jsou: 
Horolezecká stěna Eliass, Hrušovská 20/2953, Ostrava-Přívoz. 
Silné stránky:  
 Umístění stěny je v centru města, 
 Boulderingová stěna jako součást komplexu, 
 Vlastníkem stěny je prodejna outdoorového vybavení. 
Slabé stránky: 
 Nenabízí výukové kurzy pro začátečníky, 
 Omezená otvírací doba. 
 
Horolezecká stěna ve Frýdku-Místku, Pionýrů 2069, Frýdek-Místek. 
Silné stránky: 
 Umístění stěny je v centru města, 
 Podpora sponzorů. 
 
Slabé stránky: 
 Není zde lezecká stěna, ale pouze boulder, 
 Omezené prostory a kapacita stěny, 
 Omezená otvírací doba. 
 



























3.1.5 Marketingový plán 
Podnik se opírá o marketingový plán jako o nejdůleţitější nástroj hodnocení 
silných a slabých stránek podniku. Pomocí něj podnik získá porovnání s konkurencí. 




Hlavní náplní podnikatelského plánu je zaloţení společnosti s ručením 
omezeným, která bude nabízet sluţby v oblasti sportovních aktivit-umělé lezecké stěny. 
Spolu s provozováním umělé lezecké stěny bude společnost nabízet: 
 Výukové kurzy pro širokou veřejnost, 
 Půjčovnu lezeckého vybavení. 
Cena 
Nejdůleţitější je stanovení ceny ještě před začátkem podnikání. Při stanovení 
ceny je vhodné porovnat cenovou představu s cenami konkurence a vyhodnotit tak, zda 
by nabízené počáteční ceny zajistily schopnost získat si zákazníka. 
Před samotným stanovením cen je důleţité rozvrhnout otvírací dobu lezecké 
stěny, která je navrţena v tabulce číslo 3. Jsou zde také uvedeny „happy hours“ 
(výhodné hodiny), které jsou za niţší ceny neţ základní. Je to především v době od 11 
do 15 hod. 
 
Otvírací hodiny  
PO - PA 11-21hod. 
SO – NE 10-18hod. 
Happy hours 11-15hod. 
Tabulka 3: Otvírací doba, zdroj: vlastní návrh. 
 V tabulce číslo 4 na straně 33 jsou navrhovány počáteční ceny při zahájení 
podnikání. Jako bonus je navrhnut „Nový člen“, pokud si lezec přivede nového 
spolulezce, neplatí tento v daný den vstup. Nový člen je poučen o bezpečnosti na 



























lezecké stěně a stvrdí to podpisem v návštěvní knize. Novým klientům se bude také 
nabízet dobíjecí karta, na kterou si zákazník uloţí jím zvolený kredit. Při nabití karty 
1.000 Kč zákazník dostane jako dárek poukaz na 10% slevu na nákup lezeckého 
vybavení v obchodě HOROrSPORT. K nabití 2.000 Kč dostane zákazník poukaz na 
15% slevu na nákup lezeckého vybavení v obchodě HOROrSPORT. Poukázky se 
mohou během roku měnit, dle aktuální nabídky sortimentu (léto/zima). 
 Moţnost nabídky slev v obchodě HOROrSPORT je dána úzkou spoluprací 
s daným podnikatelským subjektem, který poskytnutím slevy v lezeckém klubu sleduje 




Dospělý Studenti Děti ZTP Slevy 
Základní vstupné 
PO- PÁ 
100 Kč 90 Kč 60 Kč 50 Kč  
Základní vstupné 
SO-NE 90 Kč 75 Kč 50 Kč 50 Kč  
Happy hours 85 Kč 70 Kč 50 Kč 45 Kč  
Nový člen Přivedení nového spolulezce = VSTUP ZDARMA 
Nabití karty 1.000 Kč 90 Kč 80 Kč 50 Kč 50 Kč 
Poukaz na 10% slevu na 
nákup 
Nabití karty 
2.000 Kč 83 Kč 73 Kč 45 Kč 48 Kč 
Poukaz na 15% slevu na 
nákup 
Tabulka 4: Návrh cen, zdroj: vlastní zpracování. 
 
 Další cenová nabídka se týká půjčovného za lezecké vybavení, viz tabulka číslo 
5 na straně 34. V  tabulce číslo 6 na straně 34 je počáteční cena za výukové kurzy 
a počet hodin výuky. Termín kurzu je třeba si předem domluvit s instruktorem pomocí 
emailu. Obsah výukových hodin je uveden v příloze 2. 





























Sedák 30 Kč 
Boty (lezečky) 20 Kč 
Lano 50 Kč 
Pytlík s magnesiem 10 Kč 
Jistící pomůcky (karabina + kyblík) 40 Kč 
Tabulka 5: Ceník půjčovného vybavení, zdroj: vlastní zpracování. 
Informace Cena 
Délka kurzu je 5x 2hodiny  
1 osoba (individuální) 2.750 Kč 
2 osoby 1.940 Kč 
3 osoby  1.530 Kč 
4 osoby 1.370 Kč 
Tabulka 6: Ceník výukových kurzů, zdroj: vlastní zpracování. 
V ceně za výukové kurzy je zahrnuto: 
 DPH, 
 Sluţby instruktora, 
 Zapůjčení veškerého materiálu k výuce, 
 Jako dárek 20% sleva na nákup v obchodě HOROrSPORT nebo na jeho 
stránkách prostřednictvím e-shopu. 
 
Propagace 
 V propagaci se podnik zaměří na oslovení cílové skupiny zákazníků ve věku 
mezi 15-30 lety. Ještě před otevřením umělé lezecké stěny je vhodné usilovat o co 
nejvyšší míru propagace, aby se budoucí projekt dostal do povědomí potenciálních 
zákazníků. Toho dosáhne tak, ţe lezecký komplex představíme ještě dříve, neţ začne 
jeho výstavba, například prezentací na veletrzích se sportovním vybavením a aktivitami 
s tímto spojenými. Moţnost prezentace lezecké stěny poskytne obchodní partner 
HOROrSPORT. Díky tomu se podniku nabízí moţnost získání sponzorů. Další 
moţností kontaktování zákazníků je forma plakátů v supermarketech a ochodech se 



























sportovním vybavením v Opavě a širokém okolí. Propagace lezeckého centra bude také 
zahrnuta v médiích, která se zabývají reklamou a mohou poskytnout propagaci formou 
vytištění v tisku, pomocí letáků, internetových stránek a formou rozhlasu. Zároveň 
všechny tyto propagační materiály budou informovat o zvýhodněných cenách 
výukových kurzů a také moţnosti vstupu zdarma při dni otevření lezeckého centra. 
Konkrétní ceny marketingových sluţeb jsou uvedeny v kapitole 3.1.7. Financování 
podniku na straně 39. 
 
Distribuce 
 Sluţby společnosti budou poskytovány i přímým oslovením potenciálních 
zákazníků distribučními kanály, proto se distribuční kanály zaměří na roznesení letáků 
a oslovení osob spadajících do cílové skupiny. Na tuto skupinu se zaměří také pomocí 
sloganu v rádiu. Před otevřením lezeckého centra budou kontaktování formou pozvánky 
obchodní partneři a podniky, které se podílely na výstavbě centra. Jako další obdrţí 
pozvánku nejbliţší přátelé s informací a prosbou, aby lezeckou stěnu propagovali dále 
mezi své blízké a známé. Tímto se centrum dostane mezi okruh potenciálních 
zákazníků. 
 
3.1.6 Vyhodnocení marketingového plánu 
Pro vyhodnocení marketingového plánu se pouţívá analýzy SWOT (viz. tabulka 
číslo 7 na straně 36) a SLEPT. Analýza SWOT popisuje vnitřní prostředí podniku 
a porovnává jeho změny.  
Pro společnost s ručením omezením hrají důleţitou roli silné a slabé stránky. 
Mezi silné stránky patří velikost a rozloha lezecké stěny. V Opavě není dosud 
konkurent, který chce vystoupit se stejnou nabídkou sluţeb jako nově vzniklá 
společnost. Silnou stránkou podniku je také struktura lezecké stěny vystavěná 
z nejnovějších materiálů a flexibilita v pořádání výukových kurzů pro veřejnost. Za 
slabou stránkou společnosti je především brána neschopnost vybudovat silnou pozici na 
trhu z důvodu nízkého počtu obyvatel Opavy. V tomto případě jsou pro financování 
podniku dotace od statutárního města Opava vyloučeny, coţ můţe být bráno jako další 
slabá stránka podniku. Tento problém je popsán na straně 45 kapitoly 
3.1.7. Financování podniku. 




























 Příznivé ceny 
 Dobrá dostupnost centra 
 Moderní provedení lezecké stěny 
 Flexibilita výukových kurzů 
 Zkušenosti 
SLABÉ STRÁNKY 
 Nízké povědomí o podniku 
 Slabý potenciál trhu 
 
PŘÍLEŽITOSTI 
 Spolupráce s obchodními partnery a 
sponzory 
 Rozšíření o další sluţby 
 Doporučení stávajících zákazníků 
svým známým 
 Pronájem lezecké stěny HO oddílu 
HROZBY 
 Vstup potenciální konkurence na 
trh 
 Změny technických a 
bezpečnostních norem 
 Nezájem zákazníka o sluţbu 
 Nezájem zákazníka o lezeckou 
stěnu v období letních měsíců 
Tabulka 7: SWOT analýza, zdroj: vlastní zpracování. 
Pomocí analýzy SLEPT se zjistí vnější prostředí podniku pomocí pěti hledisek – 
sociální, legislativní, ekonomické, politické a technické. SLEPT analýza můţe pomoci 
odhadnout budoucí vývoj trhu, na kterém se společnost bude pohybovat. 
Sociální faktory – v současné době (údaje pro rok 2012) ţije ve městě Opavě 59 064 
obyvatel. Z čehoţ 48 688 obyvatel sídlí v Opavě a zbylí obyvatelé jsou z okolí města. 
Potenciální zákazníky budou tvořit nejen obyvatelé města a okolí, ale i ze vzdálenějších 
měst a to z Krnova a Bruntálu. 
Legislativní a politické faktory – statutární město Opava podporuje růst nových 
podniků, díky kterým vznikají nové pracovní moţnosti pro nezaměstnané. Podpory 
podniků jsou ve formě příspěvků a udělování grantů v daném roce. Díky tomu se 
zvyšuje sociální růst regionu Opavsko. Legislativní faktory udávají především způsob 
zaloţení společnosti s ručením omezením a povinnosti se zaloţením spojené. Dále je 
zde zahrnuta problematika, která určuje jakými technickými normami a bezpečnostními 
opatřeními se musí společnost při zaloţení a v průběhu podnikání řídit. Podrobněji je 
tato problematika popsána v kapitole 3.1.3. Popis podniku na straně 28.  



























Ekonomické faktory – ekonomické faktory obklopující podnik nejvíce ovlivňují 
velikost zisku. Zisk společnosti podléhá dani z příjmů právnických osob, která činí 
19 % od základu daně. Konkurenceschopnost poptávky závisí na míře zaměstnanosti 
a nezaměstnanosti, velikosti průměrné mzdy a inflace v okolí. Dle velikosti 
nezaměstnanosti bude pro podnik rozhodující faktor, zda lidé budou ochotni platit za 
nabízené sluţby. Míra nezaměstnanosti v Opavě zveřejněná k dubnu roku 2012 je 10 %. 
Vysoká míra nezaměstnanosti a nízká úroveň mezd můţe vést k šetřivosti obyvatel 
Opavy a blízkého okolí a díky tomu by se sníţil zájem o nabízenou sluţbu. 
 Technologické faktory – v současné době se bez počítače neobejde ţádný 
podnikatelský subjekt. Díky internetu, který je velmi populární, si mnoho zákazníků 
vybírá své výrobky nebo sluţby z pohodlí domova. Zřízení internetových stránek je 
proto velkým potenciálem pro úspěchu začínajícího podniku. Podnik tak můţe zvolit 
propagaci za pomoci internetu v podobě webových stránek, na které bude poukazováno 
na stránkách outdoorových obchodů a e-shopů. Díky moţnosti rezervace výukového 
kurzů online je tak předcházeno nespokojenosti zákazníka při rezervaci stejného času 
jiným. Současně se klient na webových stránkách dočte o náplni výukových kurzů. 
Nejen pomocí internetu lze zajistit lepší povědomí potenciálního zákazníka. Také za 
pomoci správné reklamy v podobě vytištění v tisku, plakátů ve sportovních obchodech 
a supermarketech, letáků, reklamy v rádiu a za pouţití nejnovějšího vybavení, kterým 
lezecká stěna disponuje v podobě struktury stěny, chytů a pomůcek, lze zajistit 
celkovou spokojenost a informovanost zákazníků, která povede k šíření dobrého jména 
podniku. Je však důleţité, aby stěna a pomůcky k lezení byly pravidelně kontrolovány 
a splňovaly technické a bezpečnostní normy.  
 
3.1.7 Financování podniku 
Počáteční vklad do společnosti bude ve výši 650.000 Kč v peněţní formě. Dále 
společnost vyuţije dluhovou formu financování v podobě úvěru od Komerční banky 
v hodnotě 350 000 Kč na 5 let s úrokovou sazbou 10,2 % p.a. Financování projektu 
budou provázet výdaje, které se skládají z výdajů spojených se zahájením projektu, 
výdajů na koupi vybavení kanceláře a ostatních výdajů. Nakonec se vypracuje 
zahajovací rozvaha. 



























Výdaje před zahájením projektu 
 
Náklady Cena 
Pronájem prostor (včetně energií)  
110.000 Kč 
Zadání a vypracování projektu-PILKA KAMENY 18.000 Kč 
Nákup materiálu a výstavba-PILKA KAMENY 668.275 Kč 
Vybavení šaten (dámské/pánské) 16.223 Kč 
Půjčovna lezeckého vybavení 
 (úloţné prostory, lana, lezečky, sedáky, pytlíky na magnesium) 
50.794 Kč 
CELKEM 863.292 Kč 
Tabulka 8: Náklady před zahájením projektu, zdroj: vlastní zpracování. 
Za pronájem prostor bude placení probíhat v podobě ročních plateb. Za 
pronájem 400 m2 je sjednána cena 550 Kč/m2. V roce 2012 je počítáno pouze 
s pronájmem na 6 měsíců. Spolu se zahájením výstavby umělé lezecké stěny je také 
zapotřebí kontaktovat podnik, kterému bude zadáno vypracování návrhu lezecké stěny 
se všemi náleţitostmi o tom, jaké jsou představy o podobě stěny. Z podniků na trhu, 
které se zabývají výstavbou lezeckých stěn, byl vybrán podnik PILKA KAMENY. 
Podnik byl vybrán na základě úspěšnosti jeho projektů, které jsou rozmístěny po celé 
České republice. Také pro svou cenovou nabídku, která je mezi konkurenty na trhu 
nejniţší. Porovnávány byly 3 podnikatelské subjekty, které nabízejí stejné sluţby – 
PILKA KAMENY s.r.o., MAKAK s.r.o. a LEZECKÉ- STĚNY s.r.o. O společnosti 
PILKA KAMENY je více uvedeno v kapitole Popis dodavatele lezecké stěny na straně 
46. Po vypracování a schválení návrhu se začne se samotnou výstavbou. Nákup 
překliţky a chytů pro lezeckou stěnu bude rovněţ od podniku PILKA KAMENY. 
V pronajaté hale se nachází sociální zázemí pro zaměstnance, proto jsou zde sprchy 
i toalety jiţ vybudovány. Tyto budou pouze úpravou rozděleny na pánské, dámské 
a personální. V podobě šatny se prostory dovybaví lavičkami a věšáky. Půjčovna 
lezeckého vybavení bude mít vlastní skladovací místnost, ve které bude uskladněn 
lezecký materiál. 




























Výdaje na vybavení kanceláře 
 
Náklady na vybavení kanceláře Cena 
Stůl, ţidle 
7.171 Kč 
Počítač, tiskárna, příslušenství 46.518 Kč 
Nábytek (skříně, poličky, úloţné prostory) 9.449 Kč 
Drobné kancelářské potřeby, papíry, šanony 3.600 Kč 
Barový pult 24.800 Kč 
CELKEM  82.089 Kč 
Tabulka 9: Náklady pro vybavení kanceláře, zdroj: vlastní zpracování. 
 Náklady pro vybavení kanceláře jsou předměty denní potřeby, bez kterých se 
neobejde ţádná fungující kancelář. Zakoupení počítačů bude v podobě notebooků, 
tiskárny, jedné pevné linky a dvou mobilních telefonů. Notebook mají oba vlastníci, 
taktéţ je kaţdý z nich vybaven pracovním mobilním telefonem a bar je vybaven pevnou 
linkou. Mezi náklady pro vybavení kanceláře patří také náklady na barový pult 
umístěný u vstupu na lezeckou stěnu. Barový pult bude vyroben na zakázku z důvodu 
atypického rozměru. U baru se zaplatí vstupné na lezeckou stěnu a zároveň je zde 
moţnost uloţení cenných předmětů.  
Ostatní náklady 
 
Ostatní náklady Cena 
Propagace  
15.000 Kč 
Zřízení a provoz webových stránek 5.800 Kč 
Hygienické pomůcky a úklidové příslušenství 16.496 Kč 
Náklady na obrázky, nálepky  5.398 Kč 
CELKEM 
42.694 Kč 
Tabulka 10: Ostatní náklady, zdroj: vlastní zpracování. 




























Mezi ostatní náklady patří především náklady na reklamu. Ta je v podobě 
výtisků v novinách a také na tisk letáků a plakátů slouţících k propagaci lezecké stěny. 
Zde se připočítají náklady na prezentaci lezecké stěny na veletrzích sportovního 
vybavení. Nejdraţší poloţkou propagace je minutová relace v rádiu, celkem 5600 Kč. 
Zřízení webových stránek zajistí ţivnostník pan Miroslav Binar. Náklady na první rok 
správy stránek ze strany pana Binara jsou součástí zřizovacích nákladů. Poslední 
poloţkou v ostatních nákladech činí nákup hygienických pomůcek a úklidového 
příslušenství. Prodejem těchto poloţek se zabývá podnik MERIDA. Z hygienických 
pomůcek bude nakoupeno:  
 Toaletní papír, 
 Papírové ručníky,  
 Hygienické sáčky a sáčky do odpadkových košů, 
 Tekutá mýdla, 
 Jednorázové gumové rukavice. 
Dalším nákupem bude zakoupení úklidového příslušenství: 
 Průmyslový vysavač na mokrou i suchou podlahu, 
 Úklidový vozík s příslušenstvím, 
 Úklidové prostředky na mytí podlah, sprch, toalet a ostatní. 
 
S výstavbou projektu a zprovoznění lezecké stěny se spojí i náklady na 
propagaci přímo v lezeckém centru - budou zde na stěnách viset velké i malé plakáty 
s horami a lezeckou tématikou. Malé plakáty budou zarámovány a společnost také 
objednala nálepky s logem podniku SUMMIT. 
Celkové výdaje spojené s výstavbou lezecké stěny a potřebným vybavením 
projektu jsou 988.075 Kč. Běţné výdaje spojené s fungování lezecké stěny jsou 
obsaţeny v kapitole Měsíční náklady. 
Měsíční náklady (režijní) 
Měsíční náklady budou tvořit především účty za internet a telefon, splátky 
úvěru, náklady na odvoz komunálního odpadu a dalších poloţek, jako je nákup papírů 
do tiskárny, barvy do tiskárny a náklady na provoz osobního automobilu. Tyto náklady 
jsou uvedeny v tabulce číslo 11 na straně 41.  




























Reţijní náklady Cena 
Internet a telefon  
3.000 Kč 
Splátka úvěru (úroku) 5.834 Kč (1.637 Kč) 
Odvoz komunálního odpadu 1.000 Kč 
Ostatní poloţky  2.000 Kč 
Náklady na provoz osobního vozu  5.000 Kč 
Hygienické pomůcky  3.500 Kč 
CELKEM 21.971 Kč 
Tabulka 11: Režijní náklady, zdroj: vlastní zpracování. 
Reţijní náklady tvoří měsíční platby za internet a telefon formou paušální částky 
společnosti O2, která spolu s mobilním paušálem zajišťuje sluţby internetu a pevné 
linky. Dalšími poloţkami reţií je splátka úvěru v Komerční bance, která poskytla 
společnosti úvěr ve výši 350.000 Kč. Splatnost úvěru je 5 let s úroky 10.2 %. 
Společnost tedy zaplatí Komerční bance za poskytnutí úvěru 98.220 Kč na úrocích. 
Dále je zde odvoz komunálního odpadu a ostatní poloţky, mezi které patří například 
nákup papírů a barev do tiskárny. Provoz osobního vozu jednoho ze společníků, který 
svůj vůz pouţije také jako pracovní, se měsíčně uhradí částkou 5.000 Kč. Je to paušální 
částka za spotřebu pohonných hmot a také opotřebení vozu. Před vloţením vozu do 
společnosti nebylo na voze poskytnuto jiné paušální plnění.  
Mzdové náklady 
 Ve společnosti s ručením omezeným budou oba společníci pracovat. Na základě 
toho budou pobírat mzdu a odvádět sociální a zdravotní pojištění. 
 Dalšími zaměstnanci společnosti je instruktor lezení, který je zde na hlavní 
pracovní poměr (HPP) a zaměstnavatel je povinen za něj hradit sociální a zdravotní 
pojištění, dle zákona č. 586/1992 Sb. Na smlouvu o provedení práce si společnost najala 
brigádníka na úklid.  




























Mzdové náklady Cena 
2x hrubá mzda společníků  36.800 Kč 
2x sociální pojištění (25 %) 9.200 Kč 
2x zdravotní pojištění (9 %) 3.312 Kč 
Hrubá mzda instruktora 12.500 Kč 
Sociální pojištění (25 %) 3.125 Kč 
Zdravotní pojištění (9 %) 1.125 Kč 
Brigádník (dle počtu hodin) cca 1.200 Kč 
CELKEM 67.262 Kč 
Tabulka 12: Mzdové náklady, zdroj: vlastní zpracování. 
Celkové měsíční provozní a mzdové náklady činí 89.233 Kč. 
Předpokládané příjmy za rok 2012 a 2013 
 Zaloţení společnosti a výstavba lezecké stěny jsou plánovány na léto tohoto 
roku (2012). Dokončení prací výstavby od PILKA KAMENY je 14.9.2012. Po skončení 
prací musí lezecká stěna projít bezpečnostními úpravami a kontrolou norem, zda vše 
splňuje poţadavky pro bezpečný provoz. Oficiální otevření lezecké stěny se 
předpokládá v pondělí 1. 10. 2012. V tabulce číslo 13 jsou uvedeny předpokládané 
trţby za rok 2012. Podrobné rozpracování trţeb za jednotlivé měsíce roku 2012 jsou 
v příloze číslo 3. Podrobný ceník za nabízené sluţby je uveden v kapitole 3.1.5. 
Marketingový plán je uveden na stranách 33 a 34. 
 
Předpokládané příjmy Suma 
Vstupné 49.170 Kč 
Výukové kurzy  140.190 Kč 
Půjčovna lezeckého vybavení  6.690 Kč 
CELKEM 196.050 Kč 
Tabulka 13: Předpokládané tržby za rok 2012, zdroj: vlastní zpracování. 
Předpokládané příjmy za rok 2012 činí 196.050 Kč a předpokládané výdaje činí 
267.699 Kč. Společnost je proto v roce 2012 ve ztrátě. V roce 2013 dojde k uplatnění 



























ztráty z roku 2012 a společnost předpokládá ovlivnění trţeb za rok 2013 pronájmem 
lezecké stěny HO Atlas Opava, ale také nízkým počtem zákazníků v období letních 
měsíců. Proto bude provoz lezecké stěny v létě omezen.  
 V roce 2013 společnost uzavře smlouvu o pronájmu lezecké stěny konkurenci 
HO Atlas Opava. Smlouva je sepsána na dobu 8 měsíců a budou v ní stanoveny měsíční 
splátky pronájmu v hodnotě 38.000 Kč. HO Atlas bude moci pouţívat umělou lezeckou 
stěnu jako domovskou základnu pro oddíl (členové oddílu mají vstup zdarma) a zároveň 
ji pouţívat jako tréninkovou stěnu pro své instruktory a stávající zákazníky. 
Prostřednictvím pronájmu se nově vzniklé společnosti zvýší trţby. Pro rok 2013 jsou 
trţby a výdaje zahrnuty v tabulkách 14-17 a jsou porovnávány ze dvou hledisek: 
 Optimistické varianty příjmů a výdajů (tabulka číslo 14 a 15), 
 Pesimistické varianty příjmů a výdajů (tabulka číslo 16 a 17). 
 
Optimistická varianta příjmů pro rok 2013  
 
Příjmy  Celkem 
Vstupné   295.020 Kč 
Výukové kurzy  841.140 Kč 
Půjčovné lezeckého vybavení  46.830 Kč 
Pronájem HO Atlas Opava  304.000 Kč 
CELKEM  1.486.990 Kč 
Tabulka 14: Příjmy za rok 2013, zdroj: vlastní zpracování. 
Optimistická varianta nákladů 
Náklady Celkem 
Telefon a internet 36.000 Kč 
Bankovní úvěr (úrok) 89.652 Kč 
Odvoz odpadu 12.000 Kč 
Ostatní poloţky  24.000 Kč 
Náklady na provoz osobního vozu 60.000 Kč 
Hygienické pomůcky  42.000 Kč 
Mzdové náklady  807.144 Kč 
Pronájem haly 240.000 Kč 
CELKEM 1.310.796 Kč 
Tabulka 15: Výdaje v roce 2013, zdroj: vlastní zpracování. 



























Dle optimistické varianty společnosti jiţ během roku 2013 budou výdaje 
dostatečně pokryty ziskem. V této variantě se počítá se zvýšením ceny pronájmu haly 
z 550 Kč/m2 na 600 Kč/m2. V následujících letech se budou výnosy přímou úměrou 
postupně navyšovat a tím dostatečně pokryjí náklady společnosti. 
Pesimistická varianta příjmů pro rok 2013  
Příjmy Celkem 
Vstupné 295.020 Kč 
Výukové kurzy 700.950 Kč 
Půjčovné lezeckého vybavení  40.140 Kč 
Pronájem HO Atlas Opava  304.000 Kč 
CELKEM  1.340.110 Kč 
Tabulka 16: Příjmy v roce 2013, zdroj: vlastní zpracování. 
Pesimistická varianta nákladů pro rok 2013 
Náklady Celkem 
Telefon a internet 36.000 Kč 
Bankovní úvěr (úrok) 89.652 Kč 
Odvoz odpadu 12.000 Kč 
Ostatní poloţky 24.000 Kč 
Náklady na provoz osobního vozu 60.000 Kč 
Hygienické pomůcky  42.000 Kč 
Mzdové náklady  807.144 Kč 
Pronájem haly 260.000 Kč 
CELKEM  1.330.796 Kč 
Tabulka 17: Výdaje v roce 2013, zdroj: vlastní zpracování. 
V pesimistické variantě se počítá minimálně s pokrytím nákladů. Náklady 
pronájem haly vzrostly z 550 Kč/m2 na 650 Kč/m2. Nízké trţby společnosti mohou být 
způsobeny malým zájmem zákazníka o novou sluţbu na trhu, vysokou úrovní 
nezaměstnanosti v Opavě a blízkém okolí nebo špatnou propagací podniku. Je třeba 
sledovat efektivnost reklamy a zaměřit se na tu, která nejvíce osloví zákazníka. Mezi 
další moţnosti oslovení zákazníků, mimo ty uvedené na straně 34 v kapitole 3.1.5. 
Marketingový plán, patří např. propagace pomocí akčních vstupů 10 + 2 zdarma, které 



























kaţdý návštěvník obdrţí po zakoupení 10 vstupů na lezeckou stěnu nebo propagace 
v podobě pořádání lezeckých závodů s hodnotnými cenami. 
 
Odpisy lezecké stěny  
 Lezecká stěna je brána jako dlouhodobý majetek podniku, proto jí podnik 
odepisuje. Dle zákona číslo 586/1992 Sb., o daních z příjmu, část druhá, hlava I., 
společná ustanovení, § 26-32 Odpisy dlouhodobého hmotného majetku. Pro odpisy 
lezecké stěny byly zvoleny odpisy rovnoměrné. Lezecká stěna se nachází v  5. odpisové 
skupině a odpis je stanoven na dobu 30 let.  
Rok Vstupní cena  Odpis Zůstatková cena  
2012 668.275 Kč 9.356 Kč 658.919 Kč 
2013 668.275 Kč 23.402 Kč 635.517 Kč 
Tabulka 18: Odpisy lezecké stěny v roce 2012 a 2013, zdroj: vlastní zpracování. 
 V roce 2012 společnost uplatní odpis násobený 1,40 % a pro rok 2013 je odpis 
násoben 3,40 %. V následujících letech bude % sazba odpisů stejná jako pro rok 2013.  
 
Sponzoring a dotace od statutárního města Opavy 
 Podnik můţe počítat i se sponzorským darem partnerského obchodu 
HOROrSPORT, Dolní náměstí 5, Opava, který podniku poskytl sponzorský dar v částce 
20.000 Kč a trička potištěná logem obchodu HOROrSPORT a lezecké stěny. Za 
poskytnutí sponzorské částky a daru umělá lezecká stěna vyvěsí logo HOROrSPORTU 
v prostorách lezecké stěny. 
 Dotace od statutárního města Opavy lezecké stěně nebudou poskytnuty. 
Hlavním důvodem jsou podmínky obdrţení grantu pro rok 2012 pro oblast pravidelné 
sportovní činnosti, které nesplňujeme. Uvedené podmínky jsou obsaţeny v příloze č. 4 
a hlavní podmínkou (bod 8) je (opava-city.cz, 2007): „8. Poukázkový systém je založen 
na objektivním rozdělení finančních prostředků určených pro registrované členy ve věku 
od 6 do 19 let věku včetně ve sportovních organizacích na pravidelnou sportovní 
činnost.“ 
Podmínku číslo 8. vydanou statutárním městem Opava lezecká stěna nesplňuje, 
protoţe není zaloţena pro výukové kurzy dětí a mládeţe. Lezecká stěna nemá 



























horolezecký oddíl, který by vedl mládeţ. Dotace z grantového programu lze pouţít 
pouze na (opava-city.cz): 
 nájmem sportoviště, 
 dopravu na soutěže, 
 startovné registrovaných členů ve věku od 6 do 19 let včetně, 
 ubytování registrovaných členů ve věku od 6 do 19 let včetně a jejich trenérů 
v rámci soutěží, 
 rozhodčí. 
Popis dodavatele umělé lezecké stěny - PILKA KAMENY 
 Společnost PILKA KAMENY působí na trhu jiţ od roku 1993 a postavila přes 
150 umělých lezeckých stěn. Podnik se zabývá výstavbou umělých lezeckých stěn, 
dodávkou bezpečnostních dopadišť a výrobou chytů. Specializují se jak na výrobu 
dětských hřišť, tak i na boulderingové stěny a výstavby velkých lezeckých komplexů. 
Díky dlouhodobé působnosti na trhu společnost získala řadu zkušeností při navrhování 
profilů stěn, jejich výroby a finální montáţe. Společnost provozuje nejen výstavbu 
lezeckých stěn, ale také pronájem malých lezeckých „balvanů“ (viz obrázek číslo 4). 
 
Obrázek 4: "Balvan", zdroj: pilka-kameny.cz, citováno 19.02.2012. 
 Na internetových stránkách je pro zájemce uvedena e-mailova adresa, na kterou 
je moţné zasílat nezávazné objednávky pro výstavbu lezeckých stěn. Jakým způsobem 
podnik kontaktovat je uvedeno zde (pilka-kameny.cz, 2009): 



























 „plánujete stavbu stěny uvnitř nebo venkovní lezeckou stěnu? Podle tohoto 
zadání zvolíme typ opláštění a materiál pro nosnou konstrukci.“ 
 „rozměry stěny nebo prostoru určeného pro výstavbu stěny. Můžete nám poslat i 
fotku prostoru.“ 
 „zkuste nám popsat Vaši představu o provozu lezecké stěny, pro koho bude stěna 
určená, předběžný termín stavby, případně nějaké důležité omezení či podmínky 
stavby.“ 
 
Společnost zaslala objednávku s přesným popisem prostoru společnosti PILKA 
KAMENY, dle zadaných rozměrů byl vypracován návrh vizualizace lezecké stěny, 
která se rozkládá na 630 m2, výška stěny je 10 m a mezi stěnami se bude vyskytovat 
samostatný lezecký blok (sloup) o velikosti 2x2 m2. Cena návrhu byla vyčíslena na 
18.000 Kč. Návrh vizualizace je na obrázku 5, další obrázky jsou zařazeny příloze č. 6.  
 
 
Obrázek 5: Návrh vizualizace, zdroj: Ing. Martin Fajkus, 2012. 
 Spolu s vizualizací a návrhem byl podnikem PILKA KAMENY také vypracován 
ceník za sluţby spojující výstavbu lezecké stěny. Cena za výstavbu byla stanovena na 
668.275 Kč a materiály pouţité k výstavbě budou:  
 Překliţky, 
 Imbusové šrouby krátké, 
 Imbusové šrouby dlouhé,  
 Buldogy (naráţecí), 
 Chyty, 
 Struktury.





























Návrh vizualizace 18.000 Kč 
Konstrukce (rám) 150.000 Kč 
Překližka 138.600 Kč 
Imbusové šrouby-krátké  36.000 Kč 
Imbusové šrouby-dlouhé 13.000 Kč 
Buldog (narážecí) 42.500 Kč 
Struktury 6.950 Kč 
Chyty  263.225 Kč 
CELKEM 668.275 Kč 
Tabulka 19: Ceník materiálu k výstavbě, zdroj: vlastní zpracování. 
Z návrhu vizualizace, viz obrázek číslo 5 na straně 47, je moţné vypracovat 
předběţnou cenovou nabídku za materiál potřebný k výstavbě, cena je uvedena 
v tabulce 18. Konstrukce, na kterou bude připevněna překliţka, musí být konstruována 
z ţelezných částí, aby se zajistila lepší stabilita a odolnost. Je potřeba pouţití 630 m2 
překliţkových desek ve kterých jsou jiţ navrtány díry pro upevnění buldogů, do kterých 
se poté šroubují struktury, chyty a jistící body. Stěna bude vybavena fixním jištěním 
v podobě borháků a nýtů. Dle Evropské technické normy CE EN 12572 je vzorec pro 
výpočet vzdálenosti mezi jištěními (BALÁŠ a kol., 2008):  
X = (H + 2) / 5 
 „Kdy X je označena vzdálenost mezi jištěními, (H + 2) / 5 označuje vzdálenost od země k 
poslednímu jištění. Poslední jištění na umělé stěně se musí skládat ze dvou vzájemně 
nezávislých jisticích bodů. Při lezení na stropě, který je maximálně 3 m nad zemí, je 
udávána vzdálenost mezi jištěními maximálně 1 m.“ 
 Osazení lezecké stěny chyty vychází z počtu chytů na metr čtvereční. Je potřeba 
5 chytů na m2, proto společnost nakoupila více jak 3.500 ks chytů různých velikostí. 
Podnik PILKA KAMENY nabízí 214 tvarů chytů ve více jak 10 velikostech. Na chyty 
je 24 měsíční záruka. Počet chytů jejich tvary a materiály pouţité k výstavbě jsou 
zařazeny v příloze číslo 5.  



























3.1.8 Hodnocení rizik  
Při sestavování podnikatelského plánu musí společníci také myslet na případná 
rizika spojená s projektem. Rizika spojená s realizací záměru provozování lezecké stěny 
se dělí do tří skupin dle způsobu minimalizace jejich dopadů. 
1. Skupinu rizik tvoří 
 Riziko nezajištění návratnosti vloţných prostředků do podnikání díky nízké 
návštěvnosti. 
 Riziko nasycenosti trhu příchodem konkurence nabízejícím stejné sluţby, ale 
také jinými sportovními aktivitami. 
 Nezájem zákazníků o lezeckou stěnu nejen v období letních měsíců, ale i 
z důvodu nepředvídatelnosti počasí nebo vstupu konkurence, která nabídne 
venkovní lezeckou stěnu. 
 Situace v podobě rizika nezajištěním návratnosti investice nízkou 
návštěvností, nezájmem v letních měsících a konkurence zajišťující stejnou sluţbu popř. 
jiné sportovní aktivity lze minimalizovat vhodnou reklamou, cílenou reklamou 
a přilákáním nových zákazníků. U nových zájemců o tento sport bude kladen důraz na 
představení takovou formou, aby dotyčný měl zájem a chuť se vracet. 
Současně musí být revidovány jednotlivé způsoby reklamy a musí se cílit na tu, 
která nejvíce osloví cílovou skupinu klientů. Společnost musí využít nízké konkurence 
na trhu, aby si zajistila co nejširší skupinu věrných zákazníků a tím minimalizovat 
možnosti odchodu k jiným aktivitám.  
2. Skupinu rizik tvoří 
 Nepředvídatelná náročnost na fungování lezecké stěny, vysoké výdaje na 
obnovu a výměnu opotřebených částí stěny, chytů a opravy případných závad. 
Také v podobě obnovování lezeckého vybavení, které musí dle norem být 
minimálně kaţdé 3 roky a maximálně kaţdých 5 let nové. 
 Riziko zvýšení cen v podobě pronájmu haly, energií a také daní spojených 
s podnikáním společnosti s ručením omezeným. 



























Riziko růstu cen z pronájmu a energie lze minimalizovat vhodným oslovením 
potenciálních klientů. Jiţ ve startu podnikání je třeba oslovit uvedenými způsoby co 
nejširší skupinu potenciálních zákazníků a nalákat je na vyzkoušení aktivity, aby mohli 
zhodnotit kvality lezecké stěny. Kdyţ je aktivity a přátelské prostředí osloví, dá se 
předpokládat, ţe přijmou i mírné zvýšení ceny. Tento návrh je spojen i s riziky z 1. 
skupiny.  
 Na rizika spojená se zvýšením cen pronájmu haly a energií je třeba reagovat 
zvýšením ceny služeb, to však můţe vést ke sníţení počtu zákazníků. Reagování na 
tuto situaci můţe být sestavením nové kalkulace, které v sobě zahrnou růst cen a z nichţ 
vyjde nový ceník. Dopady nového ceníku na stávající klientelu lze mírnit sestavením 
balíčků, které budou vycházet z určité návštěvnosti za období a ze standardního vyuţití 
sluţeb, na které bude při koupi balíčků poskytnuta sleva, a zároveň budou vhodná i pro 
společnost. 
3. Skupina rizik tvoří 
 Riziko plynoucí z legislativních opatření státu a Evropské unie v podobě 
technických a bezpečnostních norem, které se v průběhu let aktualizují 
a harmonizují pro zvýšení bezpečnosti zdraví a práce. 
Riziko plynoucí z legislativních změn se minimalizuje průběţným sledováním 
legislativy a včasnou reakcí na případné změny legislativy. Legislativní změny, které 
by výrazně ovlivnily finanční náročnost tohoto podnikání, se nepředpokládají.  
 



















Předmětem této bakalářské práce je zaloţení společnosti s ručením omezeným pro 
projekt výstavby a provozu umělé lezecké stěny. Lezecká stěna bude slouţit pro 
rekreační a sportovní lezce, pořádat výukové kurzy lezení pro nejširší veřejnost a také 
provozovat půjčovnu lezeckého vybavení.  
Nově vzniklý projekt bude umístěn v Moravskoslezském kraji, ve městě Opavě. 
Ve městě Opavě působí jiţ jeden konkurent se stejným zaměřením sluţby, ale provoz 
lezecké stěny nepatří k jeho hlavnímu zájmu. Lezeckou stěnu by tak navštěvovali 
zákazníci z města Opavy, jejího okolí a z nejbliţších měst jako jsou Krnov a Bruntál. 
Nejbliţší konkurence v  Moravskoslezském kraji působí ve městě Ostravě a Frýdku-
Místku. Jejich výhody a nevýhody jsou zahrnuty v kapitole 3.1.4. Trh a konkurence na 
straně 31. 
Na základě průzkumu trhu a pomocí analýz SWOT a SLEPT společnost stanoví 
své moţnosti. Za pomocí analýzy SWOT společnost vytýčila své silné a slabé stránky 
v porovnání s konkurencí a úspěšnost projektu a na základě příleţitostí a hrozeb stanoví 
konkurenceschopnost projektu. Vypracování analýzy SLEPT a porovnání z hledisek 
sociálních, legislativních a politických, ekonomických a technologických, znamenalo 
pro společnost zhodnocení situace na trhu v Opavě a okolí. Pracovní moţnosti v tomto 
regionu a také legislativní opatření, která se týkají nejen výstavby lezeckého centra, ale 
také technických a bezpečnostních norem, které musí splňovat stěna samotná, její části 
a půjčovna lezeckého vybavení. Z analýzy SLEPT také vyplývá, ţe dle rozsahu 
nezaměstnanosti v regionu, můţe lezeckou stěnu navštěvovat méně zákazníků, neţ se 
předpokládá, protoţe nebudou mít dostatek financí. Dále by mohla nastat situace kdy 
potenciální klienti z města Opavy, budou jiţ přesyceni nabídkou sportovních aktivit 
a nebudou mít zájem. Proto je bylo třeba vhodnou reklamou motivovat pro aktivitu na 
lezecké stěně. Podrobné vypracování analýzy trhu, SWOT a SLEPT je v kapitole 3.1.6. 
Vyhodnocení marketingového plánu je rozvedeno na stranách 35 a 36. Zvoleným 
podnikem pro výstavbu lezeckého komplexu byl podnik PILKA KAMENY, který 
vypracoval vizualizaci návrhu stěny, konstrukce a vyčíslení ceny za materiál potřebný 
k výstavbě. Podnik byl vybrán na základě úspěšnosti projektů, které jsou rozmístěny po 
celé ČR. Také pro cenovou nabídku, která je mezi konkurenty nejniţší. Porovnávalo se 


















mezi třemi konkurenty nabízejícími stejné sluţby - výstavbu umělé lezecké stěny. 
O společnosti více v kapitole 3.1.7 Financování podniku, podkapitola Popis dodavatele 
umělé lezecké stěny – PILKA KAMENY na straně 46. 
Ve financování projektu byly vypracovány nejprve výdaje spojené s pronájmem 
haly, ve které se stěna bude nacházet, výstavbu lezecké stěny a také náklady pro 
vybavení prostor pro zákazníky. Cena těchto nákladů byla vyčíslena na 863.292 Kč. 
V dalších výdajích se vypracovaly náklady na vybavení kancelářských prostor 
a vybavení pro chod společnosti, jejichţ cena je 124.783 Kč. Dále se ve financování 
shrnuly měsíční výdaje a mzdy, které činily 89.233 Kč. V roce 2012 byly příjmy 
společnosti 196.050 Kč a výdaje činily 267.699 Kč. V  závěru jsou z hlediska 
optimistického a pesimistického vypočítánz příjmy a výdaje za první rok podnikání. 
Společnost předpokládá spíše optimistickou variantu příjmů a výdajů, která v příjmech 
činí 1.486.990 Kč a ve výdajích 1.310.796 Kč. Reklama byla cílena na širokou 
veřejnost, aby oslovila co nejvíce potenciálních zákazníků. Dále byli zákazníci osloveni 
nejen reklamou v podobě letáků, článku v tisku a sloganem v rádiu, ale také přes osoby 
blízké, obchodní partnery, přátele a známé, které plánuje společnost pozvat na 
slavnostní otevření lezecké stěny. Veřejnost bude informována o výstavbě umělé 
lezecké stěny jiţ před započetím prací prostřednictvím prezentací a letáků rozdávaných 
na veletrzích se sportovním vybavením. Zdroje potřebné k financování podniku jsou 
podrobně uvedeny v kapitole 3.1.7. Financování projektu na straně 38.  


















5 ZÁVĚR  
Cílem bakalářské práce bylo zpracování podnikatelského záměru pro výstavbu 
centra pro lezecké sporty. Centrum plánují zaloţit 2 společníci jako společnost 
s ručením omezeným ve městě Opava. Podnikatelský plán obsahuje informace potřebné 
k zahájení podnikání právnické osoby, výstavby umělé lezecké stěny a získání financí 
ve formě bankovního úvěru a financí od sponzorů. Umělá lezecká stěna bude vystavěna 
v Opavě-Komárov a před zahájením výstavby stěny, musela budova splnit všechny 
technické a bezpečnostní normy. 
 Součástí projektu byl také průzkumu trhu, díky kterému se společnost seznámila se 
svými konkurenty a odhalila jejich silné a slabé stránky. Podnikatelský plán obsahuje 
informace potřebné k zahájení podnikání právnické osoby, výstavby umělé lezecké 
stěny a získání financí ve formě bankovního úvěru a financí od sponzorů. Dále je zde 
uvedeno jakými způsoby bude financování podniku probíhat. Finanční plán je sestaven 
na dobu prvních třech měsíců podnikání a pro následující rok 2013, ve kterém jsou 
z hlediska příjmů a výdajů zahrnuty 2 varianty - optimistická a pesimistická. 
Optimistická varianta počítá s výsledkem výnosů 1.486.990 Kč a nákladů 1.310.796 Kč, 
čehoţ bude docíleno vhodnou reklamou. Vhodnou reklamou se zajistí i minimalizace 
rizik, která by se projevila při nízké návštěvnosti. Cílovou skupinou, na kterou se 
podnik zaměřil, jsou zákazníci ve věku 15-30 let.  
 Ke stanovení strategie pro rozvoj podniku byla vypracována analýza trhu a pro 
rozvoj vnějšího a vnitřního prostředí analýza SWOT a SLEPT. Pomocí nich se zjistila 
konkurenceschopnost projektu a následná ziskovost. SWOT analýzou se odhalily silné 
a slabé stránky, mezi které patří tyto: moderní provedení lezecké stěny a flexibilita 
výukových kurzů, ale také slabý potenciál na trhu. K reálným příleţitostem a hrozbám 
patří především: spolupráce s obchodními partnery a sponzory, pronájem lezecké stěny 
HO oddílu, ale také vstup potenciální konkurence na trh a nezájem zákazníků 
o lezeckou stěnu v období letních měsíců. SLEPT analýza byla vypracována z pěti 
hledisek: Sociální, legislativní a politické, ekonomické a technické. Všechny tyto 
hlediska se vztahují k podnikání a provozem umělé lezecké stěny ve městě Opavě. 

















Z pohledu sociálního je uvedeno, jaký je počet obyvatel v Opavě a jejím okolí 
a zahrnuly se zde i potenciální klienti z města Krnov a Bruntál. Z pohledu politického 
a legislativního je projekt úzce spjat s technickými a bezpečnostními normami, které 
musí v průběhu provozu splňovat a dále s podporou statutárního města Opavy. 
Důleţitou částí ekonomického hlediska, které nejvíce ovlivní zisky podniku je nejen 
stanovená daň právnické osoby, ale především míra nezaměstnanosti. Hlavním cílem 
technického hlediska bylo pomocí internetu, který má dnes velká část obyvatel 
k dispozici, zvolit vhodnou reklamu pro oslovení potenciálních klientů.   
Z vypracovaných jednotlivých částí podnikatelského záměru vyplývá, ţe projekt 
výstavby lezeckého centra je realizovatelný. Avšak výdaje spojené se zahájením 
činnosti a provozem lezecké stěny jsou v prvním roce podnikání vysoké. Klíčový bod 
zde hraje financování podniku, protoţe společnost bude v začátku závislá na cizím 
kapitálu v podobě úvěru od Komerční banky. Nově zaloţená lezecká stěna bude 
v dalších letech vytvářet dostatečný zisk potřebný k udrţení. Přínosem pro tento projekt 
je fakt, ţe popularita a zájem o tento sport v dnešní době stále roste. 
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Příloha 1- Bezpečnost při lezení na umělé stěně (klajda.cz, 2009) 
„Každý návštěvník Horolezeckého centra Brno je povinen seznámit se s tímto 
provozním řádem a řídit se jeho ustanoveními. Tyto skutečnosti potvrdí svým podpisem 
při návštěvě horolezeckého centra.“ 
1.Základní pojmy 
„Provozovatel: Horolezecké centrum Brno s.r.o.“ 
„Návštěvník: návštěvníkem se rozumí každá osoba, nacházející se v provozní době 
v prostorách horolezeckého centra, bez ohledu na to zda vykonává nebo nevykonává 
lezeckou činnost.“ 
„Odborný dozor: odborný dozor může vykonávat pouze osoba provozovatelem k tomuto 
účelu určená. Dále jen „služba“.“ 
„Lezecká stěna: lezeckou stěnou se rozumí „stěna“ k tomuto účelu provozovatelem 
určená.“ 
„Lezecká činnost: lezeckou činností se rozumí jakýkoli pohyb, „lezení“ po lezecké 
stěně včetně jištění.“ 
2. Ustanovení provozovatele 
 Lezecká stěna je určena výhradně pro nácvik volného lezení.  
 Lezecká činnost je prováděna na vlastní nebezpečí.  
 Lezeckou činnost mohou provádět pouze osoby, které řádně uhradily vstupné dle 
platného ceníku.  
 Návštěvníci mladší 18 let mohou provádět lezeckou činnost pouze pod přímým 
dohledem návštěvníka staršího 18 let. Pokud tato osoba starší 18 let není jejich 
zákonným zástupcem, musí předložit písemný souhlas zákonného zástupce.  
 Návštěvníci mezi 15 a 18 lety mohou samostatně provozovat lezeckou činnost 
pokud předloží písemný souhlas zákonného zástupce.  
 Děti do 10 let mají povolen vstup jen v doprovodu návštěvníka staršího 18 let, 
který za ně po celou dobu pobytu v prostorách horolezeckého centra nese plnou 
zodpovědnost.  
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 Kotevní body, které jsou umístěny do 1m výšky od podlahy slouží pouze k 
dojištění jističe odsedávací smyčkou. Je zakázáno z těchto bodů jistit prvolezce. 
 Je zakázáno dobírat druholezce ze slaňovacích čí jiných kotevních bodů stěny. 
Jistič vždy jistí ze země a ve stoje.  
3. Doporučení provozovatele 
Při použití sypaného magnesia používat magnesiovou kuličku. 
4 .Povinnosti návštěvníka 
 Je zakázáno jištění pomocí slaňovací osmy.  
 V případě, že vstupujete do areálu OHL ŽS, Kulkova 30 a prostor lezecké stěny 
se psem, je Vaší povinností mít psa stále na vodítku nebo jej přivázat na místa, 
která jsou k tomuto účelu určena.  
 Uposlechnou pokynů služby. 
  Vstupovat do prostoru lezecké stěny po přezutí. Na lezení používat jen lezeckou 
obuv.  
 Dodržovat zásady bezpečného lezení.  
 Provozovat lezeckou činnost s kvalitním a plně funkčním vybavením k těmto 
účelům určeným.  
 Zapnout každý jistící bod a to nejpozději ve výši kolen.  
 Neprodleně upozornit službu na uvolněný chyt, vadné jištění, či způsobenou 
škodu.  
 Neprodleně upozornit službu na porušování ustanovení tohoto řádu. 
  Neprodleně hlásit službě jakýkoliv úraz, ta v případě nutnosti přivolá 
zdravotnickou pomoc, popřípadě ošetří menší poranění a provede zápis do knihy 
úrazů.  
 Dodržovat zásady slušného chování.  
 Dodržovat zásady protipožární prevence.  
 Neohrožovat a neomezovat svým chováním ostatní návštěvníky.  
 Udržovat čistotu. 




5. Povinnosti vedoucích kurzů 
„Vedoucím kurzu může být pouze osoba starší 18 let s příslušným oprávněním 
pro provozování kurzů na umělé stěně. Vedoucí kurzu je povinen upozornit službu před 
začátkem výcviku na stěně. Vedoucí kurzu přebírá za účastníky kurzu plnou 
zodpovědnost.“ 
6 .Závěrečná ustanovení  
„V případě porušení ustanovení tohoto řádu je služba oprávněna kdykoli vykázat 
dotčenou osobu z prostor horolezeckého centra bez nároku na vrácení vstupného. 
Provozovatel neodpovídá za škodu, kterou návštěvník způsobí sobě nebo jiným při 
pobytu v horolezeckém centru. Provozovatel si vyhrazuje právo doplňovat a měnit 
jednotlivá ustanovení tohoto řádu.“ 
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Příloha číslo 2 – Obsah výukových hodin (klajda.cz, 2009) 
 Rozsah prvních 4. lekcí vychází ze společnosti KLAJDA. s. r. o., přičemţ 5. 
lekce je doplněna o nabídku kurzu nové společnosti.  
1.Lekce  
 „Probrání základního lezecké vybavení, základní lezecký postoj, druhy úchopů a 
princip lezeckého pohybu. Komunikace mezi lezci, správné navazování na lano a jištění 
pomocí horního lana – top rope. Začíná se s lezením prvních cest s jištěním top-rope.“.  
2.Lekce 
 „Jaké jsou jistící pomůcky, jejich druhy a použití, nácvik a průprava jištění. 
Zdolávání lezecké techniky. Úvod do problematiky lezení prvolezce. Propínání jistících 
bodů, správné vedení lana mezi jistícím body, pozice lana a lezce. Nácvik lezení „na 
prvního“ s využitím horního jištění.“ 
3.Lekce 
 „Zopakování fixace předchozích dovedností, zdokonalování lezecké techniky při 
zvyšování obtížnosti a délky, specifikace lezení koutů, komínů a rajbasů. Nácvik pádu (s 
horním jištěním). Procvičení a zdokonalení lezení na pozici prvolezce. Bezpečnostní 
zásady chytání pádů a jejich nácvik.“ 
4.Lekce 
 „Zdokonalení a fixace lezeckých dovedností, lezení, lezení lezení….“ 
5.Lekce 
 Rozšíření výuky o problematiku bezpečnosti na více délkových cestách, 
bezpečnost na skále i ledu, problematika správné ţivotosprávy lezce. Zodpovězení 
případných dotazů a jako bonus fotky z výuky a krátké video.  
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Příloha 3- Příjmy za rok 2012 (říjen-prosinec)  
 Příjmy z návštěv  
 Příjmy z výukových kurzů 
 Příjmy z půjčovného vybavení  
 Příjmy z návštěv  
Návštěvník  Počet návštěvníků / měsíc Celkem  
Říjen  Listopad  Prosinec  
Dospělý 58 71 72 20.100 Kč 
Student 64 83 94 21.690 Kč 
Děti  26 51 46 7.380 Kč 
CELKEM 148 205 212 49.170 Kč 
Příjmy z návštěv v roce 2012, zdroj: vlastní zpracování. 
Příjmy z výukových hodin  
Výukové kurzy  Počet klientů / měsíc  Celkem  
Říjen  Listopad Prosinec  
1 osoba (individuální) 4 2 3 24.750 Kč 
2 osoby  3 5 7 58.200 Kč 
3 osoby  1 3 0 18.360 Kč 
4 osoby  3 1 3 38.880 Kč 
CELKEM 25 25 29 140.190 Kč 
Příjmy za výukové kurzy v roce 2012, zdroj: vlastní zpracování. 
 
Tržby z půjčovného vybavení 
Příjmy za půjčovné vybavení v roce 2012, zdroj: vlastní zpracování. 
Půjčovna vybavení  Počet výpůjček / měsíc  Celkem  
Říjen  Listopad  Prosinec  
Lano  8 12 5 1.250 Kč 
Sedací úvazek   20 25 15 1.800 Kč 
Lezecké boty  12 10 12 680 Kč 
Jistící pomůcky  21 35 15 2.840 Kč 
Pytlík s magnesiem  3 4 5 120 Kč 
CELKEM 64 86 52 6.690 Kč 




Příloha číslo 4-Podmínky udělení dotace pro pravidelné sportovní 
činnosti od Statutárního města Opavy ( opava-city.cz, 2009): 
1. „Poskytovatelem dotace je vždy Statutární město Opava, Horní náměstí 69, 
746  26 Opava, IČ 00300535, zastoupené primátorem města.“ 
2.  „Žadatelem mohou být pouze organizace registrované v ČR jako občanská 
sdružení, která vykonávají svou činnost na území Statutárního města Opavy 
včetně městských částí alespoň 24 kalendářních měsíců k datu podání žádosti o 
dotaci a mají ve svých stanovách jako svou hlavní činnost uvedenou „sportovní 
činnost“. 
3. „Žadatelem mohou být i organizace, které splňují výše uvedenou podmínku a 
zároveň však v témže roce obdrží finanční dotaci na celoroční činnost přímo ze 
schváleného rozpočtu SMO. Tyto organizace se mohou podávat pouze žádosti o 
podporu sportovních akcí dle článku 8, nemohou žádat o podporu pravidelné 
sportovní činnosti dětí a mládeže.“ 
4. „Projekt zpracovaný žadatelem musí být realizován na území Statutárního 
města Opavy, ve výjimečných případech na území vymezeném rozsahem 
působnosti obce s rozšířenou působností Opava“. 
5. „Žadatel musí mít sídlo organizace na území Statutárního města Opavy včetně 
městských částí.“ 
6. „Příjemcem je žadatel, který obdržel od poskytovatele dotaci na realizaci 
svého projektu, kterou schválilo Zastupitelstvo Statutárního města Opavy“.  
 Grantový okruh vymezuje oblast zaměření programu. 
 Program vymezuje oblast zaměření projektu. 
 Projekt je specifikace konkrétní činnosti.  
7.  „Grantová poukázka je typizovaný formulář obsahující dva díly (A, B). 
Formulář bude zveřejněn k volnému stažení na webových stránkách města.“  
8.  „Poukázkový systém je založen na objektivním rozdělení finančních 
prostředků určených pro registrované členy ve věku od 6 do 19 let věku včetně 
ve sportovních organizacích na pravidelnou sportovní činnost.“ 
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Příloha číslo 5 – Materiály použité k výstavbě, počet chytů a jejich 




Imbusové šrouby dlouhé a krátké  


















Kategorie A- C  
 
A        B 
 








Chyty Počet kusů Cena 
AX 400 ks 7.800 Kč 
A – C 720 ks 20.160 Kč 
CELKEM 1.120 ks 27.960 Kč 
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  F        FX 
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Chyty Počet kusů Cena 
D-FX 2.180 ks 189.660 Kč 
 
Ostatní chyty a struktury 
 Zeppelin  
 Mobydick 
 Destičky 





















Ostatní chyty a struktury Počet kusů Cena  
Zeppelin 130 ks 27.170 Kč 
Mobydick 59 ks 15.399 Kč 
Destičky  4 ks 1.056 Kč 
Lištová deska 2 ks 1.980 Kč 
Struktury 5 ks 6.950 Kč 
CELKEM 200 ks 52.555 Kč 
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Příloha číslo 6 – Obrázky návrhu vizualizace  
 
 
Přední pohled, zdroj: Ing. Martin Fajkus, 2012. 
 
 
Pohled shora, zdroj: Ing. Martin Fajkus, 2012. 
 
